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FEPOFTQE

El nuevo mapa de los

La Construccidn estd cambiando rdpidamente, con nuevas tecnologias, proyectos mds sostenibles y obras
cada vez mds complejas. Estos cambios obligan a las aseguradoras a revisar sus coberturas y a trabajar de
manera mds cercana con los Mediadores para ofrecer seguros que respondan a riesgos concretos y a las
necesidades reales de cada obra.
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_ Héctor Sanchez (Caser): "L o transferencia de riesgos en
-".'—( s . . .
"' - estos ambitos es tambien una gran oportunidad para la
: Mediacion y para el sector asegurador”

La incorporacion de nuevas tecnolo-
gias y practicas sostenibles en la Cons-
truccion estd cambiando la dindmica
del sector. En este contexto, la adap-
tacion de las coberturas y la gestion
de riesgos se vuelven esenciales.

Un crecimiento estable en la de-
manda de seguros refleja esta trans-
formacién. Segun Tatiana Martinez,
Underwriting Manager de Construc-
tion en Axa XL Iberia, “este crecimien-
to responde a la transicion energética,
impulsada por politicas que promue-
ven las energias renovables y la efi-
ciencia energética, ademas de la ele-
vada demanda de infraestructuras de-
bido a inversiones en modernizacion
urbana vy a la recuperacion econdémica
tras la pandemia’.

La sensibilizacién creciente y el
peso de la financiacion privada con-
tribuyen al auge de la actividad cons-
tructiva y renovable, comenta Héctor
Sanchez, director de Edificacion e In-
genieria en Caser: “la mayor sensibili-
zacion de todos los actores involucra-
dos, el creciente peso de la financia-
cion privada —tanto bancaria como
mediante sociedades de inversién— vy
el auge de la actividad constructiva y
de generacién renovable, son factores
que explican la mayor demanda”.

Ademas, la complejidad técnica de
los proyectos estd generando un in-
cremento en las coberturas especia-
lizadas, como apunta Manuel Villal-
ba, responsable técnico de Ingenieria
en Mapfre: “hemos observado un au-
mento en coberturas técnicas, adapta-

APOYO PARA MEDIADORES EN SEGUROS DE
CONSTRUCCION

Las companias ofrecen recursos para que el Media-
dor pueda asesorar mejor en seguros de construc-
cion.

AXA XL brinda asesoramiento técnico sobre nuevos
meétodos constructivos y tecnologias. Tambien explica
coberturas complejas como LEG 3, ALoP o la relacion
entre bienes preexistentes y responsabilidad civil.
CASER apuesta por una formacion continua gue
abarca riesgos tradicionales y emergentes relaciona-
dos con el cambio climdtico, la transicion energética y
la sostenibilidad.

MAPFRE mantiene la formacion de Mediadores como
prioridad y atiende cualquier demanda de capacita-
cion adicional fuera de sus programas habituales.
OCCIDENT ofrece plataformas digitales para cotiza-
cion, emision y seguimiento de polizas. Ademds, tiene
un plan de formacion para fortalecer las habilidades
de los Mediadores en el trato con clientes.

ZURICH proporciona formaciones técnicas especiali-
zadas, tanto presenciales como en linea. También de-
sarrolla herramientas digitales para facilitar la gestion
de pdlizas y siniestros. Pone a disposicion equipos téc-
Nicos para colaborar directamente con Mediadores.

das a proyectos cada vez més comple-
jos, con un protagonismo especial de
las infraestructuras publicas vy las de-
nominadas infraestructuras verdes”.
Por otra parte, los proyectos soste-
nibles estan configurando nuevas ne-

cesidades. Manuel Martinez, director
de Seguros de Empresas en Occident,
afirma que “los montajes de plantas
fotovoltaicas han impulsado una de-
manda de seguros mas complejos vy
personalizados. Asimismo, la exigencia

n°514 ano 2025 | aseguradores



de garantias por parte de financia-
dores y promotores esté dinamizan-
do el mercado’.

La recuperacion gradual impul-
sada por planes de estimulo tam-
bién ha influido, aunque factores
econdmicos y de costos condicio-
nan el escenario. Desde Zurich, Julia
Vanesa Mufoz vy José Filgueira co-
mentan gue “tras una recuperacion
gradual impulsada por planes de es-
timulo, principalmente en obra pu-
blica y rehabilitacion energética, la
demanda se ha visto condiciona-
da por la incertidumbre econdmica
global, la crisis inmobiliaria en cier-
tas regiones y el incremento de cos-
tes. Sin embargo, ha crecido la con-
ciencia sobre la necesidad de contar
con coberturas adecuadas en pro-
yectos con financiacion”.

Retos y oportunidades del seguro

Los cambios estructurales requieren
respuestas anticipadas. La elaboracién
de coberturas especificas para riesgos
emergentes, impulsados por la soste-
nibilidad vy la digitalizacion, se vuelve
fundamental. Martinez subraya que
‘desarrollar coberturas especificas y
adaptadas a riesgos emergentes, im-
pulsados por la sostenibilidad v la digi-
talizacion, es clave. A ello se suman la
volatilidad en los precios de materia-
les, la escasez de mano de obra cuali-
ficada v los riesgos derivados del cam-
bio climatico”.
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Contribuir a la resiliencia y adap-
tacion frente a riesgos vinculados al
cambio climatico vy la digitalizacién re-
presenta una tarea fundamental, se-
gun Héctor Sanchez: “el sector debe
contribuir a la resiliencia y adaptacion
de los proyectos frente a riesgos vin-
culados al cambio climatico, las nue-
vas tecnologias, la digitalizacién vy la
transicion energética. Estos aspectos
también representan grandes oportu-
nidades para la Mediacién y el propio
sector asegurador’.

En un contexto de mercado blan-
do, mantener la rentabilidad es un de-
safio, pero la innovacion abre puer-
tas a nuevos productos. Para Villalba,
“mantener el ratio combinado en un

Manuel Villalba (Mapfre): ' _.a demanda de seguros de
construccion se mantiene estable v sus fluctuaciones son
las propias del sector de la Construccion, gue por otra
parte es un sector de gran dinamismao”

mercado blando es uno de los prin-
cipales retos, junto con la compleji-
dad técnica del sector. Sin embargo, la
expansion de infraestructuras soste-
nibles, la innovacion en la gestion de
riesgos relacionados con la energia y
la digitalizacion de los procesos cons-
tructivos abren puertas a productos
mas personalizados”.

El aumento de la complejidad, la
volatilidad econdmica y climatica, v la
ciberseguridad constituyen desafios
adicionales, apunta Martinez de Occi-
dent. En paralelo, la digitalizacion y la
inteligencia artificial se perfilan como
oportunidades clave.

Desde Zurich se destacan retos
como la volatilidad en costos, la fre-



CRISIS Y SOSTENIBILIDAD: IMPACTOS EN LA
CONSTRUCCION Y SUS SEGUROS

La Construccion depende de la evolucion economica
global y enfrenta dos factores principales: la crisis in-
mobiliaria recurrente, gue retrasa su recuperacion; v el
aumento constante de los costes de materiales, que
obliga arevisar capitales asegurados y afecta las pri-
mas. Estos elementos han llevado a las aseguradoras
a adoptar una postura mas cautelosa en la evalua-
cion de riesgos.

La sostenibilidad tambien estd modificando las ne-
cesidades del sector. Aparecen productos disenados
para energias renovables vy para renovar infraestruc-
turas existentes bagjo criterios sostenibles. La incor-
poracion de materiales ecoldgicos implica nuevos
riesgos gue deben ser estudiados vy reflejados en las
polizas. En este sentido, el andlisis continuo de sinies-
tralidad es fundomental para gjustar la cobertura a la

realidad del sector.

cuencia creciente de siniestros vy los
desafios legales, junto con oportunida-
des vinculadas a tecnologias emergen-
tes y el modelo energético renovado.

Papel del Mediador en un entorno
cambiante

El Mediador emerge como traductor
del cambio en soluciones asegurado-
ras. Seguin Tatiana Martinez, “el Media-
dor ayuda a las empresas a identificar
y evaluar riesgos especificos, especial-
mente en areas como las energias re-
novables y las tecnologias sostenibles.
Su conocimiento en criterios ESG les
permite guiar a los clientes hacia op-
ciones de seguro que alinean inversio-

nes con practicas responsables y sos-
tenibles”.

Gestionar vy colocar coberturas
adecuadas en este nuevo paradigma
requiere experiencia. Héctor Sanchez
destaca que “el Mediador se convier-
te en una figura central para gestionar
y colocar coberturas adecuadas. Sin
su experiencia y capacidad de adap-
tacion, seria dificil para los sectores de
la construccion e inmobiliario afrontar
este nuevo paradigma”.

El valor anadido que ofrecen los
Mediadores radica en el asesoramien-
to experto y la interpretacion del ries-
go, como explica Manuel Villalba: “los
Mediadores no solo intermedian, sino
que interpretan el riesgo. Ofrecen un

Manuel Martinez
(Occident): "Los Me-
diadores ofrecen un
asesoramiento profe-
sional, un hecho alta-
mente valorado, espe-
cialmente en proyectos
complejos como son
las plantas fotovoltai-
CAOS U otros proyectos
de energiad”

Tatiana Martinez
(Axa XL): "Las asegu-
radoras y Mediadores
deberian colaborar
MaAs en la formacion
para entender mejor
los riesgos del sector
de la Construccion”
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valor afadido crucial mediante ase-
soramiento experto, gestién de ries-
gos v la busqueda de soluciones inno-
vadoras. Actlian como asesores técni-
cos que traducen las necesidades del
cliente a las aseguradoras y orientan
estratégicamente a las empresas”.

La red de Mediadores es clave
para la relacion entre aseguradoras y
clientes, anade Martinez de Occident.
“Nuestra red de mas de 14.000 agen-
tes y corredores es clave, representan-
do més del 90% de la facturacién. Este
canal establece un enlace directo y efi-
caz entre la empresa y sus clientes”.

En Zurich se hace hincapié en la
evolucion del rol del Mediador, lo que
implica un soporte técnico integral:
‘Ahora analizan proyectos en profun-
didad, revisan coberturas, asesoran
sobre condiciones vy valores asegura-
dos, y acompanan a los clientes duran-
te la gestion de siniestros”.

Actuadlizarse para avanzar

La formacion conjunta es un pilar para
adaptarse a la répida evolucién del
sector. Compartir conocimiento y me-
jorar la gestién vy el intercambio de da-
tos son esenciales. Segin Martinez,
‘aseguradoras y Mediadores necesi-
tan compartir conocimiento para com-
prender mejor los riesgos especificos
de la Construccion. Ademas, mejorar
la gestion vy el intercambio de datos
es clave para una atencion mas agil y
ajustada a las necesidades”.
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Sénchez plantea que “establecer
un didlogo continuo vy sistemético, jun-
to con formaciones especializadas que
permitan responder con rapidez a la
acelerada evoluciéon del sector y los
NUevos riesgos que surgen, aseguran-
do asf un servicio actualizado y de cali-
dad para nuestros clientes”.

Mantener una comunicacion fluida
y constante entre todos los actores fa-
cilita ofrecer soluciones adaptadas, in-
dica Villalba: “la colaboracion es esen-
cial tanto en la fase de prevencién y
analisis de riesgos como en la comu-
nicacion post-siniestro. Mantener una
comunicacion fluida y constante ga-
rantiza que podamos ofrecer las me-
jores soluciones a nuestros clientes en
todas las etapas del proceso”.

También es fundamental, como des-
taca Martinez “el uso de plataformas
digitales integradas, que mejora la ra-
pidez y eficacia de las respuestas. Ade-
més, se deben desarrollar produc-
tos que se ajusten a nuevas tipologias
constructivas y riesgos emergentes”.

Desde Zurich se cree que ‘el fu-
turo pasa por disefar seguros especi-
ficos para mercados en desarrollo” y
enfatizan en “reforzar el trabajo para
adaptar la oferta a segmentos como
la rehabilitacion, la construccion in-
dustrializada o los proyectos sosteni-
bles”. Igualmente, se concluye es muy
importante disponer de informacion
detallada vy procesos afinados, lo que
permite ajustar la tarificacion y adap-
tar las coberturas”.

Julia Vanesa Muinoz y José Filgueira (Zurich):
"Los Mediadores profesionales estan desempe-
AaNdo un papel crucial como asesores tecnicos
en un entorno cada vez mas exigente”
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encuentro con...

Con mds de medio siglo de trayectoria, Asefa se ha consolidado como referente en seguros para el sector
de la construccion. José Manuel Garcia Rivero, director general adjunto, repasa las lineas estratégicas
que marcardn el rumbo de la compania y el valor afiadido que ofrecen a los Mediadores en un dmbito
especializacién con alto valor afiadido. “Queremos consolidar nuestro liderazgo como aseguradora de
referencia en Construccion, siendo no solo un proveedor de seguros, sino un socio técnico y estratégico
para nuestros clientes y Mediadores”, afirma Garcia.

Asefa es un referente en seguros
para la Construccion. ;Qué papel
juegan estas poélizas?

Son una herramienta clave para la es-

tabilidad de los proyectos inmobilia-
riosy de la construccion, pues aportan
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seguridad juridica, respaldo econémi-
co ante imprevistos y confianza a to-
dos los agentes implicados. Nosotros
llevamos méas de 50 afos contribu-
yendo con la industria, favoreciendo
el desarrollo de un entorno mas segu-
ro, previsible y competitivo.

¢{Que oportunidades presenta este
mercado?

El mercado presenta una serie de de-
safios relevantes: la escasez de mano
de obra especializada, la transforma-
cidn energética, la necesaria adapta-



"Creemos en unda relacion
estrecha y sostenida”

cion a exigencias medioambientales
y la necesaria industrializacion. A ello
se suma la complejidad de los proyec-
tos, tanto en términos técnicos como
regulatorios. Desde el punto de vis-
ta asegurador, esto implica una ma-
yor necesidad de soluciones técnicas
y adaptadas a cada realidad construc-
tiva. En Asefa respondemos mediante
una oferta aseguradora especializada,
un enfoque técnico en la suscripcion
y Una cercania operativa que nos per-
mite acompanar a los clientes hasta
la finalizacién del proyecto. Ademas,
trabajamos constantemente en pro-
ductos vinculados a la rehabilitacién,
la sostenibilidad vy la industrializacién,
auténticas palancas de crecimiento.

¢Que productos de construccion des-
piertan mas interes?

El Seguro Decenal de Danos sigue
siendo el producto més representati-
vo, especialmente en el ambito resi-
dencial. No obstante, observamos un
creciente interés en productos com-
plementarios, como el seguro de Re-
habilitacién Trienal v de las garantias
complementarias del Seguro Decenal
de Danos, como son la de Habitabili-
dad vy las de Estanqueidad de facha-
dasy cubiertas.

A medio plazo, ;qué lineas vais a de-
sarrollar para seguir creciendo?

Nuestro enfoque se basa en tres ejes:
especializacion, innovacion y cercania
al cliente. En primer lugar, seguiremos

profundizando en la especializacion
técnica para adaptarnos a la evolu-
cién de los sistemas constructivos, las
normativas vy los riesgos emergentes.
En segundo lugar, apostamos por la
innovacion en productos y procesos,
aprovechando la tecnologia para me-
jorar la experiencia de nuestros cola-
boradores y asegurados. Por Ultimo,
mantenemos el compromiso con una
atencion cercana, agil y personalizada.

¢Qué lugar ocupa el canal de corre-
dores en vuestra estrategia?

El canal de corredores es absolutamen-
te estratégico. Colaboramos con una
amplia red de Mediadores que repre-
sentan un vinculo esencial con el mer-
cado y nos permiten llegar de mane-
ra eficiente y profesional a los clientes.
Dada la tecnicidad del seguro de Cons-
truccion, la especializacion de los Me-
diadores es clave. Valoramos profun-
damente el conocimiento técnico y el
compromiso con la formacion continua
que muchos corredores han desarrolla-
do en este ramo. Creemos firmemente
en una relacion basada en la confianza,
la transparencia y el acompanamiento,
lo que se traduce en una colaboracion
estrecha y sostenida a largo plazo.

¢Qué oportunidades hay para el co-
rredor en este tipo de seguro?

El seguro de Construccién ofrece a los
corredores un campo de especializa-
cion con alto valor anadido. No se tra-
ta de una venta transaccional, sino de

un asesoramiento técnico que permite
construir relaciones de largo plazo con
promotores, constructoras y técnicos.
Ponemos a disposicion de los Media-
dores herramientas especificas, forma-
cidn técnica, asesoramiento personali-
zadoy una interlocucion directa con los
equipos técnicosy comerciales. Quere-
mos que se sientan respaldados y que
puedan trasladar ese valor a sus clien-
tes. Nuestra experiencia y especializa-
cion son sus mejores aliados para posi-
cionarse con éxito en este nicho.

En formacion y acompanamiento
técnico, ;qué iniciativas tenéis?

La formacion es una piedra angular de
nuestra estrategia de colaboracion con
los Mediadores. En un ramo tan técni-
coyregulado, el conocimiento marcala
diferencia. Por ello, hemos desarrolla-
do un plan formativo que incluye we-
binars, jornadas presenciales e incluso
formaciones a medida. Ademas, nues-
tros equipos estan en contacto perma-
nente con los corredores para acom-
pafarlos en la suscripcion de riesgos,
interpretacion normativa o resolucion
de casos complejos. Este acompana-
miento continuo es parte de nuestra
propuesta de valor y uno de los mo-
tivos por los que creemos que somos
considerados un socio de referencia.

“"Acompanamiento
continuo al
Mediador es parte
de nuestra
propuesta de
valor”
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E‘ reportqje .........................................................................................................................................................................

riesgos y coberturas

La recuperacion del sector de la Construccién abre nuevas oportunidades para el Seguro, pero también
plantea riesgos cada vez mds complejos. En este escenario cambiante, la figura del Mediador resulta clave
para acompanar al cliente con asesoramiento, para adaptar las coberturas a cada proyecto vy facilitar la
comprension de unas pélizas que cada vez requieren mayor especializacion técnica y precision.
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El repunte gradual que muestra el
sector de la Construcciéon en nuestro
pais abre nuevas oportunidades para
el Mediador de seguros, dado que la
demanda de coberturas sigue crecien-
do vy su papel como asesor profesio-
nal resulta clave para el desarrollo del
ramo. Gonzalo Monera Rodriguez,
director general de la correduria ASP,
comenta que “la demanda muestra
una evolucion positiva, especialmente
tras la reactivacion del sector inmo-
biliario y de la obra publica. La gran
crisis del sector se ha ido superando y
aun lo hard mas, debido a la acuciante
necesidad que tiene el pais de cons-
truir vivienda. Cubrir adecuadamente
la Responsabilidad Civil sigue siendo
el principal riesgo que el sector cede a
las companiias a cambio de pagar una
prima. Se aprecia un aumento en la
contratacion de seguros obligatorios,
como la Garantia Decenal, y no tan
solo para viviendas, sino también para
otros usos distintos. Otros seguros,
como el Todo Riesgo Construccion,
se ven impulsados por una mayor
concienciacion del asegurado para
cubrir sus dafos propios”.

Un factor que influye en este
crecimiento es la recuperacién del
mercado inmobiliario y la inversion
en infraestructuras, tanto publicas
como privadas. Segun senala Carlos
Sanchez-Ramade, Managing Director
de Energia e Infraestructura en BMS
Iberia, “se ha producido un repunte
en la construccion gracias en gran
medida a la recuperacion del merca-
do inmobiliario y a la inversién en
infraestructuras publicas y privadas.
Ya es habitual ver en todos los pliegos
de las diferentes Administraciones
Publicas que se solicitan diferentes
polizas para cubrir los riesgos deriva-
dos del proyecto, como minimo segu-
ros de Responsabilidad Civil del cons-
tructor y Todo Riesgo Construccion.

Lo mismo ocurre con la inversion
privada, dado que los financiadores
cada vez son mas exigentes con las
coberturas aseguradoras que solici-
tan a los promotores como medio de
proteger su inversion”.

Diferencias en la oferta

La oferta de pdlizas para cubrir estos
riesgos no es homogéneay varia entre
companias. Gonzalo Monera explica
que “existen diferencias significativas,
especialmente en lo relativo al alcance
de las coberturas, sus limites, franqui-
cias y sobre todo las exclusiones. El
Mediador vy asegurado valoran cada
vez més la flexibilidad en la suscrip-
cion. Aunque los productos compar-
ten una estructura basica comun, cada
companiia adapta su oferta en funcion
de su experiencia técnica, apetito de
riesgo vy perfil de cliente. Esto hace
especialmente valiosa la figura del
Mediador especializado, que puede
identificar la solucion mas adecuada
seglin la naturaleza y complejidad de
cada obra”.

Esta opinién es compartida por
Carlos Sanchez-Ramade, quien agrega
que “mas alld de los sublimites y fran-
quicias, que son los puntos obvios que
se revisan en todos los comparativos
de ofertas, es fundamental analizar la
redaccion y alcance de las diferentes
coberturas y de las exclusiones. No
todos los condicionados de polizas
son iguales y es importante analizarlos
caso a caso y conocerlos, porque una
poliza no deja de ser un contrato entre
dos partes y, en caso de siniestro, se
aplicara el condicionado completo de
la poliza con sus coberturas y exclusio-
nes’.

Cuando los Mediadores enfrentan
riesgos complejos deben superar retos
que van mas alld de la oferta disponi-
ble en el mercado. En ASP indican que

ASPECTOS CLAVE
EN SEGUROS DE
CONSTRUCCION

A tener en cuenta

Necesidad de una
SUSCripcion mas
precisay un aseso-
ramiento especiali-
zado por parte del
Mediador

Influencia de la inflo-
ciony laescasez de
materiales

Aumento de la com-
plejidad del riesgo:
fendmenos climati-
COS, NUevas tecno-
logias y exposicion
cilbernética

Lineas de desarrollo

Avance hacia solu-
ciones mas perso-
nalizadas

Crecimiento de la
edificacion sosteni-
ble

Mejora en la preven-
ciony la gestion del
riesgo gracias ala
colaboracion entre
actores del sector

Incremento de la
inversion en infraes-
tructuras
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¢QUE PIDEN LOS MEDIADORES A LAS

ASEGURADORAS?

ASP

"Solicitamos una mayor flexibilidad en la suscripcion v

gue se comprenda bien la naturaleza del riesgo, sobre
todo en proyectos con caracteristicas técnicas espe-
ciales. Las coberturas deben adaptarse a las necesi-
dades reales de cada asegurado, ya gue los distintos
roles dentro del sector de la edificacion requieren co-
berturas especificas. También valoramos agilidad en
la emision de polizas y en la gestion de siniestros, junto
CON una actualizacion constante que incorpore ries-

gos emergentes.”

BMS

"Demandamos mads flexibilidad para ajustar las co-
tizaciones a las exigencias gue encontramos en la
Administracion Publica. Los pliegos cada vez piden

mMaAs coberturas y cotizaciones sin franquicia, pero no
todas las aseguradoras responden completamente.
El seguro no puede ser el motivo para que nuestros
clientes pierdan contratos ya adjudicados.”

“las principales dificultades provie-
nen de la complejidad técnica de los
proyectos, que requieren de un cono-
cimiento profundo tanto del sector
asegurador como del proceso cons-
tructivo. Es aqui donde la figura de un
Mediador especializado adquiere una
vital importancia, diferenciandose de
Mediadores generalistas mas enfoca-
das a seguros de venta masiva. A esto
se suma la falta de uniformidad en las
condiciones entre aseguradoras vy la
necesidad de interpretar poélizas muy
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técnicas para trasladarlas con claridad
al cliente”.

Un aspecto relevante es la incerti-
dumbre en torno a proyectos que usan
materiales o métodos constructivos
poco habituales. Desde BMS advierten
que “nuestra mayor preocupacion en
proyectos en los que los clientes utili-
zan materiales o métodos construc-
tivos no tradicionales es la respuesta
que vamos a obtener del mercado
asegurador. Todo lo que es nuevo y
desconocido genera incertidumbre vy

las aseguradoras son conservadoras a
la hora de asumir nuevos riesgos, por
lo que podrian ser riesgos no asegu-
rables. En las companias aseguradoras
cada vez tiene mas protagonismo su
Departamento de Ingenieria, lo que
implica que la decisién sobre la asegu-
rabilidad de un riesgo no recae tanto
en el suscriptor, sino en figuras como
el ingeniero de riesgos”.

El valor del consejo profesional

Frente a estos desafios, el papel del
Mediador cobra especial relevancia
para guiar al cliente en la correcta
eleccion vy actualizacion de coberturas
y sumas aseguradas. Monera comenta
que “existe un esfuerzo creciente por
parte de los Mediadores para concien-
ciar al cliente sobre la necesidad de
revisar y ajustar periédicamente sus
polizas. Hablamos de regularizar y
actualizar capitales o facturaciones,
evitando asi posibles infraseguros en
caso de siniestro. Sin embargo, aun
persiste cierta resistencia por parte
de algunos asegurados a contemplar
riesgos emergentes, como el cambio




climético, muchas veces por desco-
nocimiento o por una falsa sensacion
de cobertura total. Es esencial seguir
trabajando en la formacion del cliente
y en la incorporacién por parte de las
companias aseguradoras de garantias
que respondan a estos nuevos esce-
narios de riesgo’”.

En el caso de obras nuevas, es
menos comun encontrar infraseguros,
pero hay que tener en cuenta obras
paralizadas o contratos modificados.
Carlos Sanchez-Ramade apunta que
‘en las polizas de construccion, dado
gue se aseguran proyectos nuevos y
en base al presupuesto de ejecucion,
no solemos encontrarnos con muchos
casos de infraseguro. Si es importante
revisar las sumas aseguradas en obras
que han estado largo tiempo paraliza-
das, asi como actualizar la suma asegu-
rada en caso de que haya una revision
de precios del contrato o se firme
algin modificado al mismo. Como
proteccién adicional, en la mayoria de
las polizas se incluyen clausulas de
margen automatico y de proteccion
contra la inflacién para paliar las posi-
bles desviaciones’.

Sobre la responsabilidad del Media-
dor ante infraseguros o coberturas
inadecuadas, Monera sostiene que
“tenemos una responsabilidad muy
importante. No solo debemos informar,
sino que debemos asesorar con rigor
sobre las coberturas y sumas asegura-
das adecuadas, adaptadas a las carac-
teristicas especificas de cada proyecto.
Sin embargo, la responsabilidad final
también recae en el asegurado, quien
debe proporcionar informacion precisa
y actualizada. La colaboraciéon y comu-
nicacion fluida entre ambas partes
es clave para minimizar infraseguros
y garantizar una proteccién efectiva
frente a los riesgos propios de la cons-
truccién’.

Sanchez-Ramade concluye que
“los Mediadores somos consultores de
riesgos que asesoramos a los clientes,
pero son ellos quienes tienen la deci-
sién final sobre sus activos y sus ries-
gos. Lamentablemente, muchas veces
los clientes no siguen nuestras reco-
mendaciones sobre qué asegurar vy
como, dado que el seguro en muchas
empresas se sigue considerando un
puro coste’”.

Gonzalo Monera
(ASP): "o variedad de
oferta hace especial-
mente valiosa la figura
del Mediador espe-
cializado, que puede
identificar la solucion
Mas adecuada segun
la naturaleza y comple-
jidad de cada obra”

Carlos
Sdanchez-Ramade
(BMS Iberia): "Los Me-
diodores somos con-
sultores de riesgos que
Asesoramos a Nnuestros
clientes, pero son ellos
quienes tienen la deci-
sion final sobre sus acti-
VOS Y SUS riesgos”
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banca y seguros

Sigue acumulando sentencias condenatorias

CaixaBank persevera en su
mala praxis en Seguros

Serd el banco lider del pais en negocio y clientes
pero también lo es en mala praxis en la comercia-
lizacion de seguros. Dos sentencias condenatorias,
una de Lebrija y otra de Ponferrada, han vuelto a
evidenciar que CaixaBank sigue con sus prdcticas
y asesoramiento abusivos en la venta de productos
aseguradores. ;Tan dificil es ponerle coto y hacer
que cumpla la ley?

Entre ambas sentencias hay apenas dos meses de diferencia.
Por orden cronoldgico, la primera fue la del Juzgado nlimero
2 de Lebrija, declarando abusiva la inclusion de un seguro de
vida en un contrato de préstamo hipotecario de CaixaBank
porgue los consumidores afectados lo suscribieron sin haber
tenido la opcion de decidir si deseaban o no contratarlo; les
fue impuesto, de manera unilateral. El tribunal ha declarado
nula dicha cldusula del contrato y ha condenado al banco
a devolver el importe de la prima del seguro, recalcular el
cuadro de amortizacion del préstamo hipotecario, asumir
los intereses generados vy pagar las costas procesales. jQué
menos!

El juez ha tenido en cuenta que, aunque en el contra-
to no se especificaba de manera explicita que el seguro era
obligatorio, en la practica, el banco operaba el seguro como
una garantia adicional al préstamo, exigiendo al prestatario
la suscripcion de un formulario previamente redactado para
contratar el seguro. Esta suscripcion se realizaba en las ofi-
cinas del banco antes de formalizar la escritura publica del
préstamo hipotecario. Ademaés, actuaba como tomadory be-
neficiario del seguro, participando el prestatario solo como
asegurado.

Desigualdad de trato
La segunda sentencia es del Juzgado de Primera Instancia

n°® 3 de Ponferrada y dictamina que Caixabank incurrié en
responsabilidad contractual por ofrecer un asesoramiento
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inadecuado en la contratacion de seguros de vida con pri-
ma Unica, cuya financiacién se incluyd en el capital de una
hipoteca. Tendra que devolver los intereses remuneratorios,
incluso aunque las pélizas ya hayan sido canceladas.

Segun el fallo judicial, actué como operador de ban-
ca-seguros, incumpliendo sus obligaciones de informacion
y asesoramiento (ofrecié a los clientes un seguro de prima
Unica financiada, una opcién muy desventajosa respecto a
un seguro con prima anual renovable). Los clientes fueron
inducidos a contratar un producto que no se adecuaba a sus
necesidades, generando una carga financiera adicional de
casi 9.000 euros justo al adquirir su vivienda habitual, lo que
agravo su situacion econémica.

El Consejo General de Mediadores lo tiene claro en am-
bos casos: “persisten las practicas abusivas de la banca, que
sigue acumulando condenas a pesar de las recomendacio-
nes y exigencias de Banco de Espana, EIOPAy el Gobierno,
sin que se tomen las medidas pertinentes. Es decir, sigue la
desigualdad de trato”.
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Seguros Bancarios bajo la lupa:

Estos dias lefamos en la prensa el
caso de una empleada de Caixa-
bank, con 32 afos de antigiedad
como gestora comercial, que la
despidieron por haber contratado
123 polizas de seguro sin consen-
timiento de los clientes. Esta noti-
cia me llevd a preguntarme cémo
es posible que una profesional con
tanta experiencia incurra en una
falta tan grave. Llegué a la siguiente
conclusion: la presion que ejercen
las entidades bancarias sobre sus
empleados para alcanzar objetivos
de venta de seguros es asfixiante.

También recordé que los clien-
tes se ven sometidos a auténticos
chantajes: comisiones, subidas en
los tipos de interés de las hipote-
cas o incluso una menor rentabili-
dad en sus cuentas si no contratan
los seguros con la entidad. Esta
practica, convierte la relacion ban-
co-cliente en un juego de imposi-
ciones y amenazas veladas.

Resulta igualmente alarmante
el uso que las entidades bancarias

hacen de nuestros datos persona-
les. Basta con realizar un pago en
una clinica veterinaria para recibir,
poco después, publicidad de un
seguro para mascotas. Si el segu-
ro del coche estd préximo a ven-
cer, enseguida llega el mensaje:
“‘Proximamente vencerd su segu-
ro de coche, le podemos ofrecer...”.
Es un claro ejemplo de uso y abu-
so de nuestra informacion privada.

La situacion se agrava para los
empresarios que desean solicitar
un crédito o una linea de financia-
cién: conseguirlo sin “entregar”, vy
utilizo el término deliberadamente,
todos los seguros a la entidad ban-
caria es practicamente imposible.

No cabe duda de que los con-
sumidores estan desprotegidos en
el entorno bancario. El emplea-
do de confianza, en realidad, res-
ponde a los intereses de la entidad
que le paga y de la que depende
su puesto de trabajo, lo que impi-
de un asesoramiento imparcial y
honesto.

Presidente del Colegio de A Coruia

Me resulta incomprensible que
el legislador no atienda con ma-
yor profundidad las demandas de
los consumidores y de los Media-
dores de seguros, quienes denun-
ciamos de forma constante estas
practicas abusivas. Parece que, en
cierto modo, la sociedad ha termi-
nado por normalizar esta situacion,
mientras que en otros dmbitos si
se protege y defiende activamen-
te al consumidor.

Aunqgue existen numerosas sen-
tencias condenatorias por abu-
sos en la venta de seguros, la res-
puesta legislativa sigue siendo in-
suficiente. Esta realidad invita a re-
flexionar sobre las causas de esta
inaccion, entre las que podrian es-
tar las complejas relaciones entre
el sector financiero y el &mbito po-
litico.

Creemos que ha llegado el mo-
mento de poner fin a estas prac-
ticas que perjudican al consumi-
dory exigir un entorno mas justoy
transparente para todos.
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bancay seguros

practicas nocivas de

la banca en seguros
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El comparador SegurChollo acaba de dar a conocer un informe propio que recopila mds de 500
testimonios de usuarios y detecta patrones comunes de reclamaciones relacionadas con seguros
contratados a través de entidades bancarias. En el mismo describe las 7 prdcticas habituales de
la banca en la comercializacion de algunos seguros.

El andlisis, basado en comentarios y experiencias com-
partidas durante el Ultimo afo, identifica lo que el
comprador denomina como ‘tendencias preocupan-
tes en la contratacion de seguros a través de bancos,
especialmente en productos vinculados a hipotecas”.
Agrupa ademés las reclamaciones en 7 categorias prin-
cipales, que “reflejan una problematica recurrente en
la relacion entre banca y seguros, pese a las restric-
ciones legales existentes”. Como se suele decir, mas
claro, agua.

Las referidas 7 practicas son:

e Imposicién de seguros de vida, hogar o salud como
condicion para obtener una hipoteca.

e Penalizaciones por cancelar el seguro con el banco,
como la pérdida de bonificaciones o el aumento de
la cuota mensual de la hipoteca.
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o Obstaculos para cancelar pdlizas, incluyendo plazos
excesivos o exigencia de tramites presenciales.

o) Precios desproporcionados, con seguros bancarios
hasta un 93 % mas caros que en aseguradoras in-
dependientes.

o Contratacion de productos no solicitados o con ca-
pitales innecesariamente elevados.

o Devolucién unilateral de recibos de seguros contra-
tados fuera del banco.

e Venta de seguros de prima Unica, pagados por ade-
lantado, que reducen la libertad de eleccion del
cliente.

El trabajo va incluso més alld y recuerda que la Ley
5/2019, reguladora de los contratos de crédito in-
mobiliario, “prohibe imponer seguros con una entidad
concreta, siempre que se presente una poéliza alternati-
va que cumpla los requisitos exigidos”.
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[;] entrevista

Javier Barbera

Presidente del Consejo General

“Cuando empleados de empresas ajenas al
seguro prescriben polizas sin habilitacion, algo
no se estda haciendo bien”

En su nuevo mandato, el presidente reelegido del Consejo General de Mediadores de Seguros, Javier Barberd, se propo-
ne consolidar una organizacion mds influyente, util y conectada con la realidad del sector. Con una Comisién Perma-
nente ampliada y territorialmente mds representativa, defiende una Mediacion con voz propia frente a la competencia
desleal, el exceso normativo y la presion tecnoldgica. Formacion, eficacia institucional y firmeza en la defensa profesio-
nal marcan la hoja de ruta de esta nueva etapa.

¢Cudles han sido los logros mas sig-
nificativos de su anterior mandato
y de qué manera han influido en su
reeleccion?

Durante los Ultimos cuatro afnos
hemos trabajado con rigor y serie-
dad, con el objetivo de cons-
truir una organizacion mas fuerte
y respetada. Nos hemos centrado
en poner sus ideas, personas e
influencia al servicio de la Media-
cién, a través de los Colegios. Solo
asi ha sido posible multiplicar el
respeto vy la atencién hacia la pro-
fesién, trascendiendo el marco
convencional de la marca.

¢Cémo planea mantener la con-
fianza de los Mediadores y que este
segundo periodo no sera una mera
continuidad?
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No se trata de demostrar, ni mucho
menos de justificarse, porque corre-
mos el riesgo de acabar siendo una
organizacion que se autorreferencie.
Se trata de ser Utiles. Ser eficaz con-
siste en tener la capacidad de cum-
plir los fines fundacionales con dili-
gencia, sobriedad y determinacion.
Para ello, es imprescindible el equipo,
fomentar la participacion y aglutinar
sensibilidades e iniciativas que desa-
rrollen nuevos proyectos, aumen-
tando alcance vy eficacia. Por eso
contamos con una elevadisima par-
ticipacion de Colegios en las Comi-
siones de Trabajo. Yo creo que este
es el mejor camino para enriquecer
nuestra institucion vy facilitar la adap-
tacion a las necesidades actuales.

El gran objetivo no ha cambiado:
la representacién de toda la Media-
cion, la propuesta de servicios Utiles

y lograr que el Colegio sea el lugar de
encuentro de la profesion.

La nueva Comisién Permanente cuenta
con seis nuevos miembros. ;Qué apor-
tany cuales son sus expectativas?

La Comision Permanente tiene la
mayor representacion territorial, pro-
bablemente, de su historia, y una
composicién muy equilibrada y diversa
desde el punto de vista profesional. La
incorporacion de nuevas caras al Con-
sejo General aporta vitalidad, nuevas
ideas y el dinamismo de personas que
se comprometen generosamente con
la profesion.

¢Cudles considera que son los desa-
fios mas urgentes que deben abor-
dar los Colegios de Mediadores en la
actualidad?
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El mas importante es no caer nunca
en la autocomplacencia. Los cemen-
terios estan llenos de instituciones
que eran “imprescindibles”. En nues-
tro caso, los desafios pasan por la
firme representacion de los intereses
de la Mediacion, la formacion conti-
nua, el uso de tecnologia como ele-
mento de eficiencia, la libertad de
mercado desde el cumplimiento de
la normativa, el reto demogréfico,
la defensa del usuario y la recupera-
cion del compromiso entre los jove-
nes. Nuestra actividad se sustenta
sobre la deontologia y los valores pro-
fesionales, por eso seguiremos enca-
rando tanto las malas praxis en la
comercializacion de seguros, inde-
pendientemente de quién la realice,
como la exigencia de titulacion habi-
litante a quien informe, prescriba o
venda una pdliza de seguros. Proba-
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blemente, nuestra profesion sea una
de las que mas ha evolucionado en
los Ultimos anos. Acompanar ese pro-
ceso, en toda su amplitud, sin duda,
es el mayor reto.

Tres tipos de retos

¢Cudles son los principales desafios
que enfrenta el mercado asegura-
dor?

El exceso de normativa, la dificultad
para obtener coberturas para empre-
sas industriales; la competencia des-
leal; la publicidad engafiosa; o la irrup-
cion de la 1A, Por supuesto, los efectos
climatoldgicos o el ajuste de la prima
al nivel real de riesgo de cada usua-
rio siguen ahi como retos, aunque vya
se han convertido en elementos recu-
rrentes.

r1mediadores

ral
50

Aniversario
de CECAS

"El aniversario de nues-
tra escuela de negocios
supone una satisfaccion
enorme porgue signifi-
ca constancia, calidad

e innovacion. En estos
50 anos, casi 200.000
personas han pasado
pOor Nuestras aulasy
cada ano ese numero
se incrementa. Estamos
ampliando formulas for-
mativas especializadas,
de menor duracion y
muy vinculadas ala ac-
tualidad aseguradora.
Por supuesto, seguimos
muy fuertes en la forma-
cion habilitante v, desde
la pandemia, en formato
online y semipresenciadl.
Los 50 anos de CE-

CAS son un estimulo

para mantener vivo un
legado gue se actualiza
cada ano 'y nos obliga
amejorar permanen-
temente, nuestra unica
formula para ser la
opcion preferida de la

Mediacion”
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"Si pienso en el futuro, soy optimista, y no solo por elinterés que despiertan nuestros Nnegocios en
inversores o por las fusiones que permiten ganar volumen, eficiencia y capacidad, sino también
porgue he sido testigo de la transformacion continua de nuestra actividad, siempre en la direc-
cion de ser mejores, mas profesionales, mas globales y mds preparados tecnicamente. Ademds,
en medio de tanta tecnologia, nuestra proximidad al cliente, el contacto fisico o la disponibilidad
-siempre sobre una base de conocimiento muy solida- nos hace indispensables. En los grandes
siniestros, se hace tal vez mas evidente, pero nuestra fortaleza estd en el dia a dia. Enla asesoria
sobre riesgos y coberturas; enla pasion gue ponemos para dar respuesta a las necesidades de
nuestros clientes. Veo una nueva generacion que ya estd recogiendo la antorcha y que va a pro-
tagonizar un salto de calidad en todos los sentidos”
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¢{Qué retos especificos afronta la
Mediacion y cémo se superan?

Hay tres tipos de retos: uno deri-
vado del exceso de cargas adminis-
trativas, regulaciones y fiscalidad
que tienden a asfixiar a los negocios,
en su mayorfa peguefas empresas;
otro, de interlocucion con las ase-
guradoras, que en los ultimos afos
se ha complicado hasta llegar, en
no pocas ocasiones, a convertirse
en un problema; vy, en tercer lugar,
el que se refiere a la dimensién que
debe tener un negocio Mediador
para poder acometer las inversiones
que exige el entorno actual. Anadi-
ria la competencia desleal donde la
inspeccion de la DGS deberfa jugar
un papel clave. Para superarlos, los
Colegios aportan asesoramiento;
reivindicacion ante las Administra-
ciones y companias y constancia.

El ambito del corretaje en Espaiia
estd experimentando cambios
importantes. ;Cémo se esta rees-
tructurando?
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El corretaje de seguros esta evo-
lucionando hacia un modelo més
digital, personalizable y eficiente,
donde la colaboracion entre ase-
guradoras y corredores es clave
para adaptarse a las nuevas nece-
sidades del mercado. El aseso-
ramiento técnico es fundamen-
tal para una eficiente gestion de
aseguramiento, que justifica, de
manera suficiente, la remuneracion
que percibe el corredor, en fun-
cion de los beneficios que su labor
reporta al asegurado.

¢Coémo afecta la competencia des-
leal y el exceso de normativa a la
labor de los Mediadores?

Cuando un negocio de Mediacion
tiene que dedicar hasta el cincuenta
por ciento de su tiempo a cumpli-
mentar procedimientos administra-
tivos relacionados con la regulacion
administrativa, en lugar de dedicarlo
al cliente, algo no esta funcionando.
Por no hablar de un sistema fiscal
que nos ahoga. Cuando emplea-

dos de empresas tecnolodgicas, con-
cesionarios de vehiculos u oficinas
de Correos, entre otros, prescri-
ben pdlizas de seguros sin tener la
habilitacion obligatoria, o la publici-
dad engafnosa degrada el producto y
dana al sector, algo no se hace bien.
Cuando la banca se permite el lujo
de comercializar seguros incum-
pliendo la ley, a pesar de las decenas
de sentencias en contray del clamor
de los usuarios que se sienten obli-
gados a aceptar una situacion que
es innecesaria, algo falla. En dema-
siados momentos no se entiende
bien cierta pasividad de Adminis-
tracion y companias, cuyo papel es
clave en todos estos aspectos.

El relevo generacional es un reto
importante. ;Cémo lo afronta el
Consejo General?

Por un lado, poniendo en marcha
iniciativas que faciliten la toma de
decisiones en el momento de la
posible sucesion del negocio, un
proceso delicado que exige ase-




Presencia en Bruselas a
través de BIPAR

"Hoy es muy dificil representar los intereses de un grupo de-
terminado de profesionales sin tener presencia, y una buena
interlocucion, en los centros donde se toman las decisio-

nes politicas y administrativas. Las instituciones que tienen
presencia en Bruselas pueden defender sus intereses de
manera mas efectiva, estando al tanto de las propuestas le-
gislativas y participando en su debate. Esta premisa explica
nuestra participacion en BIPAR. Gracias a ella, por ejemplo,
evitamos, jJunto al resto de paises, que se aplicara la nor-
mativa DORA a los negocios de Mediacion, que pretendia
equipararlos alas companias aseguradoras, cargdndolos
de trdmites y procedimientos administrativos absurdos para
una pyme, formula societaria de la mayoria de los Mediado-
res en nuestro pais”

soramiento, formacién y realismo.
Por otro, extendiendo la FP dual al
mayor nimero posible de comuni-
dades autdonomas, de tal forma que
sea una opcion laboral atractiva.
En tercer lugar, acercandonos a la
universidad para visibilizar nuestra
profesion, sus oportunidades, esta-
bilidad y capacidad de crecimiento.

Otra linea de trabajo fundamen-
tal es acercar a los jovenes al Cole-
gio. Si bien es cierto que su nivel de
compromiso se ha reducido drasti-
camente entre las Ultimas genera-
ciones, nuestra reciente experien-
Cia con la iniciativa de mentorizacion
de jovenes Mediadores desarrollada
junto a Zurich nos invita a la espe-
ranza. Hemos doblado el numero
previsto de asistentes y muchos se
han quedado fuera por falta de pla-
zas. Estd claro que atraer jovenes
no solo es cuestién de verbalizarlo,
sino de tener propuestas concretas y
adaptar el lenguaje a las maneras de
transmitir conocimiento que mejor
se adaptan a su realidad, que, sin
duda, es diferente a la nuestra.
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El programa ‘Jévenes Seguros’, impulsado por el
Consejo General con el apoyo de Zurich, es una
iniciativa clave para fortalecer el relevo genera-
cional en la Mediacion. Mediante un mentoring
integral que combina formacion técnica especia-
lizada, desarrollo profesional y acompanamiento
personalizado, esta propuesta prepara a jovenes
Mediadores para de participacion fomentar la
innovacion y consolidar su liderazgo en el merca-
do asegurador.

En mayo, los Colegios de Mediadores han puesto en marcha
el programa Jovenes Seguros, una iniciativa estratégica dirigi-
da a los colegiados menores de 40 afos y que busca impul-
sar el relevo generacional en el ambito de la Mediacion. Este
programa, disenado con el apoyo de Zurich, combina forma-
cion técnica especializada, desarrollo profesional estructura-
do vy oportunidades para crear redes de contacto dentro del
sector asegurador.

Con el objetivo de atraer y preparar a una nueva genera-
cion de profesionales, el programa ofrece formacion gratuita
a través de sesiones presenciales vy clases online, adaptadas
a las necesidades del dia a dia del Mediador. Ademas de los
contenidos técnicos, se fomenta el intercambio de expe-
riencias entre participantes y se impulsa su implicacion en
proyectos de voluntariado vinculados al sector. El respaldo
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para Mediadores -40

de Zurich aporta solidez y proyeccién a una iniciativa que
combina aprendizaje, compromiso y vision de futuro para la
Mediacion.

La primera edicion ha reunido a 24 jévenes de 10 comu-
nidades autonomas, con perfiles diversos: algunos con tradi-
cion familiar en la Mediacion, otros con experiencia en ase-
guradoras y también nuevos talentos sin trayectoria previa en
el sector. Esta diversidad enriquece el aprendizaje, fomenta la
colaboracién vy aporta distintas formas de entender y ejercer
la Mediacion.

“Esta iniciativa se ha disefiado para que los jovenes no
solo adquieran conocimientos, sino también visién y confian-
Za en sus propias capacidades’, refuerza Maria Luz Tejeda,
directora general del Consejo General. A lo que afade que
trabajan para que “este grupo tenga un papel activo en el
presente del sector, no sélo en el futuro. No buscamos for-
mar solo profesionales técnicamente competentes, sino tam-
bién referentes dentro de sus Colegios y en el ecosistema
asegurador”

El proceso de seleccidn se ha gestionado a través de los
respectivos Colegios, valordndose tanto el curriculum vitae
como una carta de motivacion, siguiendo un procedimiento
adaptado a cada comunidad auténoma para asegurar la re-
presentatividad y diversidad de los participantes. En funcion
de la demanda, se establecid una segunda fase para comple-
tar las plazas disponibles.

El programa se estructura en cinco médulos tematicos
que abordan de forma progresiva el entorno asegurador ac-
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ESTRUCTURA DEL PROGRAMA

El contenido formativo se organiza en

cinco blogues:

@ Entorno y emprendimiento:

transformacion del sector,
autoconocimiento y nuevos
enfogues.

Inteligencia Artificial aplicada:
andlisis de herramientas practicas
y automatizacion de procesos.
Implicacion profesional:
participacion activa en acciones
gue vinculan Mediacion y sociedad.
Marca personal y comunicacion:

o L . construccion de identidad
tual. Este disefo ofrece una formacion integral que combina

teorfa 'y practica, con especial atencion a las tendencias y tec-
nologias que estan transformando el sector. de redes.
La formacion esta impartida por expertos reconocidos en
el ambito asegurador y tecnolégico, tales como Sergi Ramo,
Marc Moles, Roman Mestre y Pablo Surdo, quienes aportan comercial: redes sociales,
su experiencia en areas como ventas, digitalizacion, inteligen- posicionamiento vy contacto con
cia artificial y estrategia empresarial, enriqueciendo el pro-
grama con contenidos actualizados vy aplicables al entorno
profesional real.

profesional y uso estratégico

Marketing digital y captacion

NUEVOS clientes.

En 2029 la presencia de jovenes en los Colegios deberd alcanzar:

20 % DE COLEGIADOS MENORES DE 40 ANOS
* 20 % DE REPRESENTACION EN LAS JUNTAS DE LOS COLEGIOSS
e 20 % DE PARTICIPACION EN CONGRESOS SECTORIALES
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Plazas agotadas en la
primera edicion de

JCECAS

Escuela de negocio de seguros

El programa formativo que CECAS acaba de
estrenar dirigido a jovenes profesionales no

ha podido iniciar su andadura con mejor pie; Por qué te apuntaste a ‘Jévenes

de entrada, ya ha superado las expectativas Seguros’?

de inscritos. Los primeros 25 jovenes Media- Qué objetivos profesionales tienes a
dores menores ya han iniciado este novedo- corto y medio plazo?

so itinerario de 45 horas de formacién que ¢0ué apoyo necesitas para tu carrera en
combina los conocimientos técnicos con un este momento?

acompanamiento a cargo de mentores, asi
como apoyo en cuanto a visibilidad dentro
del sector. Varios participantes nos cuentan
sus motivaciones y suenos profesionales. e —

¢Oué esperas conseguir tras pasar por el
programa ‘Jévenes Seguros’?

L_______
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Director de Seguros Grupo Blendio (Colegio de Cantalbria)

Recibir mentoria de profesionales con experiencia. También me interesa mucho conocer la forma
de trabajar de otros companeros porgue cred que, gracias ala colaboracion que tenemos entre
nosotros, podemos llegar a grandes resultados gue hagan crecer nuestras corredurias y a Noso-
tros como profesionales.

|
|
|
|
|
|
- Ayudar a dar mayor visibilidad a nuestra profesion entre los jovenes ya que considero gque tiene I
mucho futuro y necesitamos talento joven.
-Vincular las nuevas tecnologias con la gestion administrativay comercial de la correduria que |
dirijo, adaptdndola a las nuevas generaciones. |
|
|
|
|
|
|
|

Dar con un apoyo técnico especializado en nuestro sector y con garantias que nos ayude a
hacer crecer nuestras corredurias. Otro de los grandes desafios es la formacion constante enun
sector de grandes cambios legislativos.

Mantener el contacto con los grandes profesionales con los gue estoy compartiendo el curso, ya
que somos el futuro de la Mediacion de Seguros v juntos podemos hacer crecer mds nuestras
corredurias. Asimismo, me encantaria desarrollar y poner en prdctica la mayoria de ideas y co-
nocimientos que estamos recibiendo pues considero que son herramientas muy potentes. Estoy
especialmente interesado en la automatizacion y digitalizacion de procesos para conseguir
minimizar al mdximo agquellas tareas gue menos valor pueden aportar al equipo humano permi-
tiéndoles tener mayor tiempo para otras, especialmente en el trato directo con nuestros clientes.

_—_—_—_—_—_—_—_J

Mediador Grupo A desde 2018
(Colegio de Segovia)

Adquirir conocimientos mas alld de la formacion
técnicg, recibir mentoria de profesionales con
experiencia, ampliar mired de contactos en el
sector y emprender un proyecto innovador. Al
margen de eso, me gustaria crecer junto a mis
companeros de profesion y crear nuevos vinculos.
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Responsable de correduria (Colegio de Barcelona)

Alinscribirme en el curso lo primero que queria era ampliar mired de
contactos ya que creo y ahora sé gue somos muchos jovenes' los
gue estamos en este mundo asegurador. Ya en la primera sesion

me di cuenta de todo lo gue las nuevas tecnologias pueden ayudar-
nos en el dia a dia. Era de las que creia que el mundo del Seguro era
arcaico, que estaba anticuado v gue la |A no podia hacer nada por él.
Estaba completamente equivocada en todos los aspectos. También
busco adquirir conocimientos mas alld de la formacion técnicay dar
visibilidad a mi perfil profesional.

- Actualizar el despacho v ponerlo al dia con las nuevas tecnologias.
- Ampliar red de contactos dentro de sector asegurador.
- Ampliar conocimientos para poder asesorar bien a mis clientes.

Asesoramiento estratégico, apoyo técnico, visibilidad profesional y
seguimiento por parte de los formadores.

Ademds de tener amigos nuevos (ya no son solo conocidos del sec-
tor), espero tener mds claro el rumbo gque quiero darle al despacho y
aprovechar la oportunidad e implementar tanto los conocimientos
técnicos como los tecnoldgicos -por ejemplo, aprender ainvolucrar la

-_—_—_—_—_—_—_—_—_—_—_1

- Automatizar la gestion de datos en mi ofici-
na.

- Ampliacion de conocimientos y suimple-
mentacion.

- Generar nuevas oportunidades gracios a
nuevas metodologias.

Ademds del asesoramiento estrategico y el
apoyo técnico sobre productos, normativas o
herramientas, la sinergia con mis companeros
al compartir nuestras best practices.

Lo primero vy gracias a la formacion, crecer
profesionalmente generando nuevos vin-
culos con companeros del sector. También,
obviamente, implementar un sistema mas
optimizado para poder trabajar en el dia a
dia, debido a gue considero que la formacion
continua va de la mano de estar ala van-
guardia del sector vy asi poder dar un mejor
SEervicio a nuestros clientes.
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Directora de correduria (Colegio de Cordoba, Huelva y Sevilla)

Me motivo especialmente la posibilidad de aprender de profesionales con trayectoria, com-
partir experiencias con otros jovenes Mediadores v visibilizar nuestra labor. Creo firmemente en
la innovacion como motor de cambio y este programa me permite impulsar proyectos diferen-
ciales que aporten valor al cliente y al sector desde una mirada joven y comprometida.

Implantar soluciones de Inteligencia Artificial en mi correduria para optimizar la eficiencia ope-

rativay mejorar la experiencia del cliente.

- Impulsar la digitalizacion del negocio sin perder la cercaniay el trato personalizado gue nos
caracteriza.

- Atroer ajovenes talentos al sector, despertar su interés por la Mediacion y fomentar su
participacion en los Colegios de Mediadores.

Valoro especialmente el acompanamiento gue me ayude a consolidar el liderazgo, potenciar
la transformacion digital en mi correduriay dar visibilidad a iniciativas innovadoras gque inspiren
a otros Mediadores, especialmente los mds jovenes.

Consolidar una red de contactos solida y activa, adquirir herramientas innovadoras como es la
IA para seguir impulsando la transformacion digital y desarrollar habilidades de liderazgo para
iNspirar a nuevas generaciones a descubrir el sector como una profesion moderna, dindmicay
con proposito.

Ademds, como docente de Economiay Administracion de Empresas, siempre he intentado
acercar elmundo del seguro y el cdlculo actuarial a los jovenes, trasmitiendoles que el seguro
es un elemento esencial que los acompanard durante toda su vida. Por eso, también me gus-
taria gue este proyecto me ayudase a seguir promoviendo la cultura aseguradora entre los
mas jovenes y despertar vocaciones en nuestro sector.

L___________________J
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_SWICECAS

Escuela de negocios de seguros

Protege a tus clientes en el
ambito del comercio global

Domina los seguros que abren puertas a las
empresas que comercian a nivel internacional.

zoEdicién

® Introduccion a la gestion internacional de seguros. Mercados
y tendencias globales.

® Productos de seguros con mayor peso internacional y
cobertura de riesgos en comercio.

® Gestion de siniestros.

® El broker.

@ Caso prdctico.

Fecha de inicio:
Octubre, 2025
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Malestar entre la Mediacion con el formato

La nueva DEC desata la
caja de los truenos

La nueva DEC ha empezado con polémica. El Me-
diador de seguros inscrito en la Direccion General
de Seguros ha podido experimentar todo tipo de
sensaciones a la hora de cumplimentar la informa-
cion estadistico contable (DEC) del ejercicio 2024.
No solo por el tiempo y recursos necesarios para
rellenar el modelo, sino también por la ingente

y aparentemente irrelevante cantidad de datos
requeridos.

Malas lenguas atribuyen este generoso damero de informa-
cion al “enfado monumental” con el que se desayunaron en
la DGSFP cuando, en enero de 2024, enviaron a todos los
Mediadores la famosa “Encuesta de género Mediadores de
seguros’, en la que solicitaban, entre otras cosas, datos de la
actividad del Mediador y la composicion, por géneros, de su
plantilla. Al parecer recibieron muy pocas respuestas, dado
que no se indicaba el caracter obligatorio de su cumplimenta-
cién, y eso enojo a los responsables del organismo publico. La
DEC 2024, se dice, podria haber sido su particular vendetta....

Una vendetta que cuesta dinero, tiempo y recursos a los
Mediadores y que éstos no conciben como algo que vaya a
aportar algo a su negocio. Cuestiones como el sexo o edad
del colaborador externo, si el tomador es persona fisica o ju-
ridica o si la contrataciéon se ha realizado en persona o por
medios a distancia han levantado ampollas en gran parte de
la Mediacion.

Y no solo por la solicitud y necesidad de recopilar estos
datos, sino por haberlo hecho sin anuncio previo con, al me-
nos, un ejercicio de diferencia, para que hubiera dado tiempo
a recopilarlos a medida que se emiten las pdlizas, y no encon-
trarse, de repente, con una informacion que es practicamente
imposible recabar de la cartera ya emitida (ya que no era ne-
cesario registrarla), o requiere de una ingente tarea a la que
destinar recursos humanos y econémicos.
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Datos intranscendentes para el negocio

Respecto al sexo 0 edad del colaborador poco hay que decir.
No se sabe la trascendencia de este dato para el negocio del
Mediador vy ni tan siquiera la utilidad para el 6rgano supervi-
sor, maxime cuando muchos de los colaboradores tienen la
forma juridica de empresa, lo que resta alin méas de sentido
a la recopilacién de este dato.

En cuanto al tipo de persona del tomador, los Media-
dores se preguntan si, de verdad, es tan trascendental esta
informacién. Puede ocurrir que una empresa (normalmente
pequena) ponga los seguros a nombre del propietario de la
misma, persona fisica, cuando el riesgo realmente sea em-
presarial. Y a la inversa, un particular puede contratar un se-
guro a nombre de su empresa por motivos fiscales. Por lo
tanto, la informacién aportada no es cien por cien fidedigna
y no resulta Util para ninguna estadistica.

Ocurre lo mismo con la segmentacion por Comunidades
Auténomas. Se ha de identificar la autonomia donde se “in-
termedia el negocio”. Es decir, en el caso de un cliente que
tenga riesgos asegurados en distintas zonas de Espafia no



e e e e e e |

Al menos por este ano, la mayoria de los aproximadamente dos mil Mediadores
de seguros inscritos en distintas Comunidades Autdonomas con competencias en

Andalucia, Cataluna, Galicia, Pais Vasco o VValencia. Se alega gque la orden ministerial
ECM/1501/2024 "por la que se aprueban los modelos estadistico-contables de los
Mediadores de seguros, Mediadores de reaseguros, agentes de seguros vinculados
y operadores de banca-seguros” no tiene cardcter bdsico y, por tanto, no es de apli-

cacion obligatoria en su territorio.

|
|
|
|
|
| materia de Mediacion han logrado librarse del escabroso nuevo modelo de DEC im-
|
|
|
|
|
|

|
|
|
|
|
|
puesto por la DGSFP. Por ejemplo, todos los dados de alta en las Comunidades de I
|
|
|
|
|
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queda claro si todo ese negocio se atribuye a la Comunidad
Autdnoma de la firma, o del riesgo principal...

Y la guinda se la lleva la segmentacion por venta presen-
cial o a distancia. Realmente los redactores de las instruc-
ciones para cumplimentar la DEC no han debido pasar una
sola jornada junto a un Mediador para conocer su dia a dia.
Para complicar méas las cosas, redactan unas instrucciones
en las que se define como venta presencial: “aquella que se
realice en alguna de las oficinas del Mediador o en cualquier
otro lugar siempre que se realice con la presencia fisica del
Mediador y el cliente. (Lo que determina esa presencialidad
es el momento inicial de la venta, con independencia de que
la formalizacién posterior pueda realizarse por otros medios
como el correo electrénico)’.

Mientras que venta distancia es “aquella en la que se
utilice exclusivamente una técnica de comunicacion a dis-
tancia, sin presencia en ningin momento fisica y simultanea
del proveedor y el consumidor, consistente en la utilizacién
de medios telematicos, electronicos, telefonicos, fax u otros
similares”.

Queda claro, ;verdad? Pero si al cliente se le ocurre pisar
la oficina solo para informarse y después se cierra la poéliza a
distancia, ya se le tiene que catalogar de venta presencial. ;O
no? ;Y quién tiene tiempo para introducir este dato de venta
presencial o a distancia o recuerda de qué manera se forma-
iz una pdliza? ;Es tan importante como para restar tiempo
y recursos al Mediador para dedicarse a lo importante, que
es el asesoramiento al cliente?

El fraccionamiento del Mediador

Hay otras curiosidades que Illaman también podero-
samente la atencion. Por ejemplo, el Mediador perso-

na fisica, o aquel Unico responsable de la empresa de
Mediacion que se dedique a varias funciones dentro
de la empresa debe desgranar, en nimeros decima-
les, a cual de ellas se dedica. Ha de indicar si dedica
un cuarto de su tiempo al érgano de administracion,
medio a la Direccion o tres cuartos a la distribucion,
ya que el programa obliga a incluir, al menos en dos
de ellas a una persona (fragmentada, en este caso).

Y a todo ello se suma que, cuando se da a cono-
cer la composicion de la nueva DEC, los responsables
tecnoldgicos cuentan con escaso margen de tiempo
para adaptar los programas de gestion al nuevo for-
mato. Y aunque es cierto que la mayoria logré salvar
los muebles, la informacidn no se puede catalogar de
cien por cien precisa. Y, aunque asi fuera, raro es el
Mediador o empresa de Mediacion que tiene los da-
tos totalmente actualizados y reflejan la realidad de su
cartera. La descarga de ficheros a veces no es exacta,
y con el tiempo no hay igualdad entre la cartera real y
la registrada en la aplicacion.

Para complicar ain més este desaguisado, la ma-
yoria de las companias aseguradoras tampoco han
ayudado mucho. Son pocas las que han adaptado el
modelo que facilitan a los Mediadores a los nuevos
requisitos de informacion del organismo de control.
Quiza falta de tiempo, quiza desidia.... El hecho es
que la mayor parte de las aseguradoras no han sido
capaces de ajustar la informacién que remiten a los
Mediadores al nuevo formato de 2024, manteniendo
el modelo de anos anteriores (las que mas, ya que
otras ni siquiera vienen facilitando ejercicios atrés la
informacion tal y como la requeria la DGS en los afios
previos).
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Nueva pdliza de onLygal

convenios y acuerdos

Defensa juridica para

la Mediacion

Los Mediadores colegiados tienen a su disposi-
cion un nuevo seguro de Defensa Juridica que
incluye coberturas orientadas a la proteccion
de su negocio, la relacién con clientes y los
acuerdos con aseguradoras. La pdliza permite
libre eleccion de abogado, se contrata de for-
ma directa y entra en vigor en 24 horas..

El Consejo General de los Colegios de Mediadores de
Seguros ha alcanzado un acuerdo con onlygal para
ofrecer un producto especifico de Defensa Juridica di-
rigido a Mediadores colegiados.

Se trata de una pdliza adaptada a las particularida-
des de la actividad profesional de la Mediacién, con
coberturas enfocadas tanto a la proteccién del propio
negocio como a la relacién con los clientes.

El seguro incluye garantias basicas, como el aseso-
ramiento juridico a distancia, la asistencia en gestion
de documentos legales y la cobertura para conflictos
relacionados con acuerdos de colaboracion con en-
tidades aseguradoras. También contempla la defensa
penal de personas fisicas, la responsabilidad civil sub-
sidiaria, la defensa laboral del empresario vy la reclama-
cién por incumplimiento de contratos de seguro.

Entre las coberturas destaca la posibilidad de recla-
mar por incumplimiento de contratos de seguros en fa-
vor de los clientes de la correduria. Esta garantia puede
contratarse con una ampliacion hasta diez siniestros
por anualidad.

La podliza permite la libre eleccién de abogado vy
procurador con reembolso de honorarios, y entra en
vigor a las 24 horas de la recepcion del formulario de
solicitud. Tiene una duracién anual y se renueva au-
toméaticamente, salvo notificacion expresa, de acuerdo
con lo previsto en la Ley de Contrato de Seguro.
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La contratacién estd reservada a Mediadores cole-
giados y puede tramitarse de forma directa mediante
el envio de los datos requeridos a la compania. Esta
iniciativa refuerza la colaboracion entre el Consejo Ge-
neral y entidades especializadas en servicios juridicos
para mejorar la proteccion legal de los profesionales
del sector.
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Reportgje:
Salud, ¢preparados para una sociedad de centenarios?

Encuentro con...
Jaime Ortiz, director comercial y marketing de Asisa

Reportgje:
Mds alld de las coberturas tradicionales

Tribuna:
Un sistema que necesita colaboracion y soluciones

Convenios y acuerdos:
Condiciones exclusivas para Mediadores colegiados
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Salud, ¢preparados
para una

Ante una sociedad cada vez mds longeva, la denominada ‘esperanza de vida sana’ es otro cantar que avan-
za mds despacio, a pesar de los constantes logros cientificos. Un desafio para la sostenibilidad del Sistema
Nacional de Salud y los seguros privados, en clara expansion. Las companias tratan de adaptarse a este

escenario con segmentacion y personalizacion de producto, asi como un enfoque preventivo y de promocion
del envejecimiento activo.
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Los avances en salud publica, sobre
todo, son los que explican prondsti-
cos como el de que en Espafa la es-
peranza de vida al nacer sera de 87,5
anos para las mujeres y de 83,3 afos
para los hombres en 2050. Otra cosa
es la ‘esperanza de vida sana, que ser
‘solo’ de 71,4 anos en 2050 para las
mujeres y de 70,2 para los hombres.
En todo caso, Espana se mantendréa
en los primeros puestos en longevidad
respecto al resto del mundo, donde la
media se situard en 78,1 afos a mitad
de este siglo. Asi lo refleja el Ultimo Es-
tudio sobre la Carga Mundial de Mor-
bilidad (GBD, por sus siglas en inglés),
publicado en 2024.

Buenas noticias, no cabe duda,
pero si se introduce en la ecuacion el
fendmeno paralelo del envejecimiento
progresivo de la poblacidn, el resulta-
do es un aumento del gasto sanitario
y una presiéon anadida sobre la estra-
tegia del sector publico y privado en el
admbito de la salud. Vivir mas afios no
significa necesariamente ser inmune a
la enfermedad, al menos no por el mo-
mento. Asi que, ;es posible garantizar
la sostenibilidad del sistema ante este
escenario?

El desafio es considerable tam-
bién para el Seguro, ya que las polizas
de salud son unas de las que mas han
crecido en los Ultimos afios. Seglin el
informe ‘Reflexion sobre el futuro del
negocio asegurador de salud, de De-
loitte, el porcentaje de personas con
esta tipologia de seguro ha aumenta-
do en Espana un 23% desde 2017. En
un pais con asistencia sanitaria univer-
saly gratuita, la poblacion con seguros
privados ha pasado del 21% en 2006
al 29% en 2023. En cuanto a los por-
qués, ademas del aumento de 1,5 ve-
ces en el tiempo de espera para con-
sultas o intervenciones quirlirgicas en-
tre 2017 y 2023, el informe destaca
que el nimero de personas con ne-

“Debemos avanzar hacia otro
modelo que reparta mejor los
costes alo largo de la vida del

asegurado”

cesidades médicas insatisfechas se
habria multiplicado por nueve entre
2019y 2023.

Foco en la prevencion

Sin embargo, la mayor parte del gas-
to sanitario se concentra en las perso-
nas de mediana edad y sobre todo en
los mayores de 65 afios. “Es evidente
la importancia que este colectivo tie-
ne para el sector asegurador, su ten-
dencia creciente a medio vy largo pla-
70 v la necesidad de desarrollar pro-
ductos vy servicios aseguradores para
atender sus demandas’, reconoce Jai-
me Ortiz, director Comercial y Marke-
ting de Asisa.

Las principales companias del
ramo coinciden en su intento de fo-
mentar el autocuidado vy los progra-
mas de envejecimiento activo para re-
ducir los principales riesgos de enfer-
medad asociados a la edad. “Noso-
tros trabajamos con un propdsito cla-
ro, que es ayudar a que las personas
vivan mas tiempo y con mejor calidad
de vida” afirma Pablo Moreno, direc-
tor comercial de Sanitas Seguros. “Ve-
mos el envejecimiento de la poblacion
no solo como un reto de salud, sino
también como como una buena se-
fal de que estamos cumpliendo nues-
tros propositos”, afade. En esta linea,
la aseguradora defiende la “personali-
zacion del cuidado”. Este enfoque “in-

cluye desde la atencion médica es-
pecializada hasta la incorporaciéon de
avances como la genémica”. En cuanto
a productos especificos para personas
mayores, cuentan con ‘Sanitas Unico,
destinado a mayores de 60 afos sin
necesidad de cuestionario de salud ni
periodos de carencia. Ademas de las
pruebas diagnosticas “simples’, incluye
‘algunas complejas, como resonancias
o TAC, ademés de videoconsultas de
urgencias y especialidades, y el acom-
pafiamiento de un asesor de salud”.
El otro producto para este segmento
de poblacion es ‘Blua Senior’, pensado
para mayores que viven en su hogar, a
los que ofrece videoconsulta médica y
entrega de medicamentos a domicilio,
entre otros servicios.

Asisa trabaja de igual manera “en
el desarrollo de programas de preven-
cion y cuidado que ayuden a las per-
sonas a vivir mas tiempo y envejecer
de manera més saludable. Somos muy
conscientes de que mas del 20% de la
mortalidad en nuestro pais la provo-
can enfermedades que podrian redu-
cir drasticamente su impacto con ac-
ciones preventivas mas eficientes. Por
€s0, trabajamos en concienciar a la po-
blacion para que cuide su salud, tan-
to fisica como mental, antes de que
aparezca la enfermedad”, subraya Jai-
me Ortiz. En particular, menciona ha-
ber “reforzado las coberturas de me-
dicina preventiva en nuestras pdlizas
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para garantizar el acceso a programas
y pruebas de deteccién temprana en
enfermedades de gran prevalencia en
diferentes especialidades (cardiologia,
urologia, ginecologia o pediatria, entre
otras)”. Asimismo, ha disefiado medidas
de apoyo especificas ligadas a momen-
tos vitales concretos a través del ‘Pro-

ANTISELECCION, ¢UN MAL NECESARIO?

Entre los 80y los 84 anos, un hombre genera, de media, un gasto sanitario de 3.387€,
frente alos 2.723€ de una mujer, segun el Observatorio Social de 'la Caixd’; entre los
15y 39 anos, esas cifras rondan los 500 euros. Asi, no extrana gue las aseguradoras
se lo piensen al decidir a quién asegurar y a quien no. “Nuestro principal reto es desa-
rrollar procesos de evaluacion agiles, con menor burocracia y gue permitan perso-
nalizar las condiciones de contratacion” defiende Calderon (Mapfre). Su entidad tie-
ne un limite de contratacion de 75 anos en el caso de 'Tu eliges'y de 65 para el resto.

"En un momento como el actual, la antiseleccion representa un reto técnico impor-
tante para garantizar la sostenibilidad de la cartera y el equilibrio entre accesibilidad
y viabilidad economica’ reflexiona Ortiz (Asisa). Para afrontar el desafio, una de las
herramientas es “la limitacion en la edad de contratacion” -fijada, en su compania,
enlos 69 anos y en 70 para las coberturas opcionales de accidentes e indemniza-
cion por hospitalizacion-, asi como “la mejora de nuestro modelo de suscripcion”. Con
todo, Ortiz defiende gue es posible “ofrecer soluciones aseguradoras viables incluso
en edades avanzadas v, a la vez, ser eficientes en la gestion del riesgo”.

El enfogue de Sanitas pasa, ademds de por recurrir a “procesos de suscripcion me-
dica responsables” por promover “la incorporacion temprana y fomentar la preven-
cidn” Se recuerda gue 'Sanitas Unico' no requiere cuestionario de salud v permite el
acceso incluso con preexistencias y que la entidad tiene productos “disenados sin
limite de edad para gue cualquier persona pueda acceder a un seguro de salud”

"Quizd uno de los mayores obstdculos para la contratacion de polizas son las enfer-
medades cronicas” apunta Ansino desde SegurCaixa Adeslas. La forma de conciliar
este fendmeno con el acceso a sus productos es un modelo de seleccion de riesgos
con un “cuestionario de salud adaptado”. Aungue en las polizas de renovacion anudl
para particulares solo se permite la contratacion hasta 70 anos, para guienes supe-
ren esa edad, hay otras opciones gue permiten la contratacion hasta los 84 anos.
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grama Integral Menopausia’ y un ‘Pro-
grama Familias Primerizas’
“Nuestra estrategia es retrasar la

aparicién de patologias relacionadas

con el envejecimiento vy, cuando estas

se presentan, acompafiar al asegurado 44 M H

en sus necesidades de salud y ayudar- EI prInCIPGI reto es
le a manejar su situacion para evitar

episodios agudos’, explica Luis Ansino, desqrrO“qr procesos de

director de Marketing Operativo Salud . , e

de SegurCaixa Adeslas. Una de sus ini-

ciativas en esta linea son los Premios evaluaCIon qglles’ Con menor
Salud Activa “que este afo celebraron

su cuarta edicion visibilizando ejem- burocquia y que permitan

plos inspiradores de personas que se

involucran activamente en el cuidado personalizqr de mdnel’d

de su bienestar fisico y emocional”.

Otra de las entidades con pro- 11
ductos y coberturas orientados a las Correth Iqs CondICIones de
personas de edad avanzada es Ma-

pfre, que cuenta con opciones como Contrqthién"

Salud econémica
Seguro

de baja
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Cada auténomo tiene su propia realidad.
Por eso, ofrecemos un seguro integral que cubre todo tipo de realidades.
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¢AL ALCANCEDETODOS LOS MAYORES?

A pesar de los esfuerzos por digitalizar la asistencia sanitaria vy la gestion de los
servicios de salud, la mayor ‘'siniestralidad’ general de los sénior hace que la prima
puede ser una barrera de entrada para las personas mayores cuando mads ne-
cesitan atencion, y cuando sus ingresos se reducen, al llegar a la jubilacion, como
reconoce Ortiz (Asisa): "Delbbemos avanzar hacia otro modelo gue reparta mejor
los costes alo largo de la vida del asegurado”.

| |
| |
| |
| |
| |
| |
| Moreno (Sanitas Seguros) coincide en un cliente gue exige ‘calidad’ ademds de |
precio: "Busca coberturas claras, acceso rdpido a especialistas, continuidad en el

l cuidado y una atencion medica confiable” La estrategia de su entidad es ofrecer l
I productos como el 'Plena Total Seniors' gue mantiene el coste de la prima durante I
tres anosy "ademas, la figura del asesor personal de salud les fija la mejor ruta mé-

| dicay permite acceder alas especialidades con un copago reducido”. Otra estra- |
tegia es establecer copagos, ya que "la diferencia de prima entre un seguro bdsico

l vy otro de cobertura completa puede ser considerable” confirma. I
| |
| |
| |
| |

¢Queé coberturas se valoran mas? Ansino menciona el medico de familia y el den-
tista, mientras que Moreno anade “el acceso agil a especialistas, la hospitalizacion
sin copago, los servicios de atencion en el hogar, la rehabilitacion, los planes de
salud personalizados vy la telemedicina”. Tanto Asisa como Mapfre afirman gue los
senior apuestan por seguros de salud de cobertura completa y sin copagos.

su ‘Seguro de Accidentes Senior +55
afos, que cubre 52 tipos de lesiones,
incluidas fracturas, traumatismos y pér-
didas sensoriales e incorpora un pa-
quete de 200 horas de ayuda a domi-
cilio; su ‘Seguro de Dependencia, que
ofrece una renta mensual y vitalicia en
caso de dependencia sin necesidad de
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una declaracién oficial; v el seguro de
salud TU e-liges’, “que puede contratar-
se hasta los 75 afos, ampliando asi el
limite de edad anterior”, destaca Fran-
cisco Calderéon Ayala, director de Ne-
gocio de Salud de Mapfre Espafia. Esta
pdliza incluye programas de deteccion
precoz de enfermedades “frecuentes

en personas mayores, como afeccio-
nes coronarias, ictus o cancer de co-
lon y prostata. Ademas, ofrece acceso
a atencion médica presencial, videolla-
madas y chat médico”.

Calderén menciona igualmente las
soluciones que la compania ha desa-
rrollado “contra la soledad no deseada,



“Quizda uno de los mayores
obstdculos para la
contratacion de polizas son
las enfermedades cronicas”

gue consisten en servicios de acom-
pafamiento vy cuidado para personas
mayores que pasan mucho tiempo so-
las, especialmente en momentos de
mayor necesidad”.

Telemedicing, ¢una soluciéon?

Las companias consultadas recono-
cen la importancia creciente de esta
herramienta en la atencién a los ase-
gurados de salud. El director comer-
cial de Sanitas la define como “un
componente esencial” de la estra-
tegia de la entidad, con una valora-
cion de los asegurados “muy positiva,
destacando la inmediatez, la comodi-
dad y la continuidad en la atencién”,
aunque, ‘concebimos la telemedicina
como un complemento a la atencién
presencial, no como un sustituto”, ma-
tiza. “Sabemos que hay consultas que
requieren contacto fisico, pero otras,
como la revision de resultados o el se-
guimiento de tratamientos, pueden
resolverse de manera eficaz a través
de videoconsulta”.

‘Asisa defiende que la atencién
presencial sigue siendo la base fun-
damental de la relacion entre médi-
Co Yy paciente y no puede ser sustitui-
da por la telemedicina, que entende-
mos como un complemento muy Utily
valorado tanto por los pacientes como
por los propios médicos’, argumen-
ta Ortiz. Esta entidad ofrece este ser-
vicio en una veintena de especialida-
des, ademas de un Chat Médico, con-
tacto con especialistas via ‘app, un Ser-
vicio de apoyo psicoemocional y hasta
un Servicio de telerrehabilitacion dota-
do de inteligencia artificial (IA). Su Chat
Médico es de lo mejor valorado, ya que
el “87% de sus usuarios asegura que
estd muy o bastante satisfecho con la
atencién recibida vy casi 8 de cada 10
indican que la informacion ofrecida les
ha ahorrado una visita presencial a un
centro médico”. Asimismo, la teleme-
dicina se estad aplicando a programas
de seguimiento de pacientes criticos vy
hospitalizacion domiciliaria.

El director de Negocio de Salud
de Mapfre Espafia comparte su vision

de la telemedicina vy la teleasisten-
cia ‘como herramientas complemen-
tarias que permiten ampliar el acceso
a la atencién sanitaria, mejorar la efi-
ciencia del sistema y ofrecer una expe-
riencia mas cémoda vy agil. Actualmen-
te, su papel es clave, especialmente
en la atencién primaria y en el segui-
miento de patologias crénicas o con-
sultas de orientacion médica”. “Sin em-
bargo, queremos ser claros: en ningun
caso la atencion presencial va a desa-
parecer. Consideramos que lo presen-
cial sigue siendo imprescindible en nu-
merosos casos, como exploraciones fi-
sicas, pruebas diagnosticas o interven-
ciones. La telemedicina no sustituye,
sino que complementa la atencion tra-
dicional, aportando valor donde tiene
sentido clinico hacerlo”, zanja.

“La recepcion de estas funcionali-
dades es muy buena -repite el direc-
tor de Marketing Operativo Salud de
SegurCaixa Adeslas-, seglin vemos en
las encuestas de satisfaccion de servi-
cios como el de teledermatologia, en
el que los usuarios destacan la facili-
dad de acceso al evitar desplazamien-
tos innecesarios”. Y de nuevo, esta en-
tidad defiende la idoneidad de un mo-
delo hibrido, en el que “sea el asegu-
rado el que use una u otra en funcion
de sus preferencias y su conveniencia”.
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encuentro con...

Jaime

Ortiz,
Director
Comercidl
v Marketing
de Asisa

El seguro de Salud vive una profunda transformacién impulsada por cambios demogrdficos, nuevas ex-
pectativas del cliente y el auge de tecnologias digitales. Asisa estd respondiendo a este contexto con una
estrategia basada en personalizacién, digitalizacién y valor aniadido, ademds de apostar por productos
flexibles para jévenes, sénior, empresas y extranjeros. El canal de corredores, clave en su expansion, re-
presenta ya el 30% de su actividad comercial y se refuerza con herramientas digitales, formacién y acom-
panamiento. “Nuestro objetivo es que los colaboradores tengan la capacidad necesaria para materializar
cualquier oportunidad de venta’, anticipa Jaime Ortiz, director Comercial y Marketing de Asisa.

¢Qué tendencias estan marcando el
desarrollo de los seguros de Salud?

El ramo est4 en una profunda trans-
formacion por diferentes tendencias.
La primera es el cambio demografico:
una poblacién méas longeva nos obli-
ga a evolucionar hacia un modelo de
gestion integral de la salud, mas pre-
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ventivo. En segundo lugar, el cliente
actual exige inmediatez, accesibilidad
y experiencia de usuario sin friccio-
nes. Otra tendencia clave es la inte-
gracion de tecnologias avanzadas, a lo
que se le suma una mayor conciencia
sobre la salud mental. Todo esto tiene
un efecto inflacionario. Mientras, los
clientes son cada vez méas sensibles

al precio, lo que nos obliga a disenar
productos mas flexibles.

¢Cémo estd evolucionando la de-
manda de este tipo de seguros?

Los clientes de Salud son cada vez
més transversales. El producto es per-
cibido como una inversién directa en



"Queremos trabajar mas y
mejor con los corredores”

salud vy calidad de vida. Destacaria al-
gunos perfiles de clientes actuales.
Jévenes que se incorporan al segu-
ro y que demandan inmediatez, aten-
cion digital y acceso a programas de
bienestar y coberturas preventivas.
Por otro lado, mayores de 55 afos,
que buscan coberturas personaliza-
das vy acceso rapido a especialistas. Y,
en tercer lugar, las empresas, que son
cada vez méas conscientes de los be-
neficios que les aporta el seguro de
Salud vy la alta valoracién que hacen
sus empleados de este beneficio.

¢{Qué innovaciones esta implemen-
tando Asisa en el ambito comercial?

Nuestra estrategia se basa en tres pi-
lares: personalizacion, digitalizacion y
valor anadido. Estamos ampliando la
cartera para construir productos méas
flexibles. Igualmente, estamos trans-
formando la forma en la que presta-
mos la asistencia, con herramientas
como la telemedicina, la receta elec-
trénica, la automatizacion de auto-
rizaciones o sistemas basados en el
uso de la IA para mejorar la relacion
con el cliente. En tercer lugar, apos-
tamos por mejorar el valor a los ase-
gurados. Lo hacemos por una doble
via: por un lado, desarrollando pro-
ductos especificos y de alto valor para
segmentos concretos de asegurados
(personas extranjeras que trabajan o
estudian en Espana; auténomos y pe-
quenas empresas; o sénior, por ejem-
plo). Por otro lado, apostamos por el
desarrollo de programas preventivos.

;Cual es el posicionamiento diferen-
cial de la compaiia?

Somos una aseguradora especializa-
da en las personas, en cuidar la salud
y el bienestar de familias y empresas
para que puedan vivir de manera mas
saludable, mas tiempo y tomando de-
cisiones informadas para priorizar su
calidad de vida. Entendemos que la
salud, mas alla de reducirse al bienes-
tar fisico y emocional, es lo mas im-
portante que tiene cada persona.

¢Qué peso tiene el canal de corredo-
res en vuestra cartera?

Asisa orienta gran parte de su acti-
vidad comercial hacia los corredores,
con los que queremos trabajar més y
mejor, darles el mejor servicio, ser una
companfia en la que pueden confiar,
con la que establecer relaciones a lar-
go plazoy que les proporciona un alto
valor, tanto a ellos como a sus clien-
tes. Esta apuesta por la Mediacién
nos ha permitido ampliar la cartera
de clientes, especialmente en el seg-
mento de pymes, y mejorar nuestra
rentabilidad. Por lo tanto, seguiremos
trabajando con los corredores, que
ya representan casi el 30% de nues-
tra actividad comercial, para generar
nuevas oportunidades comerciales.

¢Qué iniciativas estais desarrollando
ya para reforzar esta colaboracion ?

El crecimiento sostenido en los Ulti-
mos afios no puede explicarse sin la

alianza con la Mediacion, que es es-
tratégica para la compania y seguimos
incrementado el nimero de corredo-
res, y también de agentes, con los que
trabajamos. Es muy importante ofre-
cer el mejor servicio de atencién a los
corredores y acompanarles para ayu-
darles en las gestiones con sus clien-
tes. Ademas, estamos desarrollando
nuevas herramientas para facilitar el
trabajo comercial de los Mediadores,
simplificar la relaciéon con la compa-
fAia y favorecer los procesos de venta
online. A la vez, estamos haciendo un
gran esfuerzo de formacion.

¢Cudles seran los principales desa-
fios y oportunidades en Salud?

A corto y medio plazo, es previsible
que el ramo siga creciendo. A mas lar-
go plazo, ese crecimiento pasa por va-
rios ejes estratégicos: la adopcion de
nuevas tecnologias; la personalizacion
de productos; el impulso de la cola-
boracién con la sanidad publica; v la
innovacion en productos y servicios,
con una clara apuesta por la preven-
cion.

Los desafios més relevantes se en-
cuentran en la evolucion demografi-
cay el envejecimiento de la poblacion,
el incremento de costes vy la reducida
rentabilidad del ramo, v la necesidad
de incorporar a nuevas generaciones
de clientes nativos digitales.

“"Nuestro
crecimiento
sostenido no puede
explicarse sin la
Mediacion”
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Mas alla de las

Servicios de telemedicina, seguros para el colectivo sénior, programas de prevencion, atencién a la salud
mental... El seguro de salud ha evolucionado mucho en los ultimos anos, desarrollando nuevas productos y
coberturas que responden a las necesidades del nuevo cliente.

El ramo de Salud es uno los mas ro-
bustos del mercado, con un volumen
de primas préximo a los 12.000 millo-
nes de euros y un crecimiento por en-
cima del 6,5% en los ultimos tres anos.
Varias razones exdgenas explican este
‘época dorada’, como la reaccion tras la
crisis de la COVID-19, el deterioro del
sistema de sanidad publica, etc. Pero
también hay razones enddgenas, como
el desarrollo de nuevos servicios y co-
berturas.

Los avances médicos tienen dos con-
secuencias directas: la cronificacion
de enfermedades sin cura y el aumen-
to de la esperanza de vida. Las enti-
dades estan dando respuesta a este
desafio. Por ejemplo, Ana Jiménez, di-
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rectora de Salud de Axa Espafia, resal-
ta que sus polizas ofrecen cobertura vi-
talicia. Ademas, se trabaja para adaptar
los productos y coberturas a las necesi-
dades de dichos colectivos, a través de
atencion personalizada y mejoras en la
accesibilidad.

Jaime Ortiz, director comercial vy
marketing de Asisa, explica que su en-
tidad dard respuesta a las necesidades
de los mayores de 55 afos a través de
un producto “con coberturas especifi-
cas que agilicen el acceso a la sanidad
privadas; faciliten la monitorizacion a
distancia y el acompanamiento domici-
liario; y ofrezcan servicios de valor ana-
dido y acceso a programas de envejeci-
miento activo”.

‘Adeslas Senior’ es la propuesta de
esta aseguradora para mayores de 55
anos. “Dispone de un cuestionario de
salud adaptado a su situacion, con pre-
guntas enfocadas a identificar las pa-
tologias méas prevalentes y adecuarse
a cada tipo de riesgo. Una vez contra-
tado, pone a disposicion del cliente un
asesor de salud, un médico que realiza
un plan de accién individualizado tras la
primera visita y enrola al cliente en pro-
gramas preventivos y planes de segui-
miento en caso de enfermedades cro-
nicas”, explica Julian Garcia, director de
Canales Aseguradores. Los asegurados
pueden acceder sin copagos a las espe-
cialidades mas demandadas y con pre-
cios reducidos al resto.




Miguel Azpeitia, director de Sa-
lud de Caser, destaca su producto ‘Sa-
lud +60’ orientado a personas con 60
anos o0 més, sin cuestionario de sa-
lud. Subraya que no tiene restriccio-
nes ante una enfermedad preexistente
e incluye asistencia ambulatoria y digi-
tal, asi como una serie de coberturas
especificas.

Fiatc lanzd ‘Medifiatc Advance’ el
ano pasado, destinado a personas ma-
yores de 60 afos, que cuenta con un
médico de familia asignado para guiar
el itinerario asistencial del asegura-
do, derivar a especialistas, etc. Tam-
bién dispone de ‘Medifiatc D), dirigido
a personas con diabetes mellitus.

Mapfre dispone del seguro Tu eli-
ges, que puede contratarse hasta los
75 afios. Cubre asistencia sanitaria ex-
trahospitalaria con copagos reducidos
e incluye programas de deteccién pre-
coz de enfermedades frecuentes en
personas mayores. Su oferta se com-
pleta con ‘Seguro de Accidentes Se-
nior +55 afos, que ofrece cobertu-
ra para 52 tipos de lesiones sélo con
presentar un informe médico; un ‘Se-
guro de Dependencia’; y servicios de
acompanamiento vy cuidado para per-
sonas mayores.

Auge de la telemedicina

Los servicios de telemedicina se han
generalizado tras la pandemia. Gar-
cia sefiala que ‘Adeslas Salud y Bienes-
tar’ tiene mas de 1,6 millones de usua-
rios registrados. Esta plataforma ofre-
ce planes de salud adaptados a cada
cliente, orientacién médica 24 horas y
asesoramiento en salud infantil y bien-
estar psicoemocional, a través de telé-
fono, videollamada, chat o email. Una
de sus novedades es un servicio de te-
ledermatologia.

‘Centro Médico Caser’ es la pro-
puesta de telemedicina de esta com-

pafia, que da acceso a 25 especiali-
dades de manera remota. “Ademas,
disponemos de herramientas digita-
les que, gracias a la IA, permiten ha-
cer un autochequeo rapido de salud,
como ‘Selfie Health’; o un teletria-
je ante una determinada sintomato-
logia, para derivar al asegurado al ni-
vel asistencial o especialista méas ade-
cuado’, precisa Azpeitia. Asimismo,
cuenta con la plataforma ‘Mi Bienes-
tar Emociona’, para el cuidado de la
mente y las emociones; asi como su
‘Gym Virtual, con clases en directo 3
dias a la semana.

Mapfre también tiene un evalua-
dor de sintomas en su app. “El asis-
tente con A adapta la evaluacién, pre-
guntas y resultados a las necesida-
des especificas de cada usuario”, acla-
ra Calderdn. Ademas, esta adaptado a
las personas con discapacidades sen-
soriales, fisicas e intelectuales.

Axa cuenta con ‘Oskar, “un asis-
tente virtual disefado para evaluar
sintomas, ofrecer recomendaciones
de salud y determinar el nivel de ur-
gencia’, explica Jiménez. Y en caso de
atencion médica, orienta al cliente al
especialista adecuado. Ademds, dis-
pone de servicios telemedicina como
orientacion médica telefonica 24 ho-
ras, acceso a chat médico de medici-
na general, videoconsulta o el servicio
‘Te llamamos, dando acceso a la aten-
cion de profesionales en 14 especiali-
dades v la posibilidad de recibir rece-
tas y prescripciones telematicamente.

‘Asisa Live' ofrece videoconsul-
ta en una veintena de especialidades,
chat médico, una app movil que per-
mite contactar con especialistas, servi-
cio de apoyo psicoemocional o servi-
cio de telerrehabilitacion, Su chat mé-
dico incluye un servicio de conciliacion
familiar.

Alberto Merino, director del area
de Salud de Fiatc, especifica que su
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OPORTUNIDADES PARA LA MEDIACION

El desarrollo de nuevos productos, coberturas y servicios en el ramo de salud brinda
muchas mas posibilidades a los mediadores, que pueden encontrar en el mercado
multiples soluciones que dan respuesta a las necesidades especificas de sus clien-
tes. "Este tipo de innovacion no solo amplia el abanico de soluciones que los medio-
dores pueden ofrecer, sino que también refuerza su papel como asesores clave en
la personalizacion de seguros segun las necesidades reales de cada cliente” afirma
Francisco Calderon (Mapfre Espana).

Ala vez el seguro de salud es una excelente puerta de entrada de clientes, por lo que
puede ayudar aimpulsar la cartera en otros ramos. “El seguro de salud se distingue
por la vinculacion que genera entre el cliente, la aseguradora y el mediador, mucho
mMas estrecha gue en otros ramos por la frecuencia de uso y las connotaciones hu-
mano-sociales gue conlleva. El cliente de salud deposita su confianza de temas tan
personales como la salud, composicion familiar, habitos, etc,, lo que es Optimo para
fidelizar a un cliente y avanzar en el asesoramiento de otros seguros, como los de
vida ahorro e inversion, vida riesgo o decesos’ indica Alberto Merino (Fiatc).

Para Ana Jmeénez (Axa) “"el seguro de salud no solo protege a los clientes, sino gue
también crea una base solida para construir la relacion con mediador, permitiendo
identificar las necesidades financieras del cliente” Por ejemplo, Calderon sefiala gue
la cercania con el asegurado “permite detectar momentos clave, como la planifica-
cion de la jubilacion, la proteccion del patrimonio familiar o la gestion del ahorro a
largo plazo, en los que el cliente puede estar mds receptivo a escuchar recomenda-
ciones financieras”

compania esta invirtiendo para que el
mismo facultativo que atiende presen-
cialmente a un asegurado pueda hacer-
lo también teleméaticamente. “Es lo que
denominamos ‘telemedicina de proxi-
midad’ para especialidades, que se su-
perpone como segunda capa a la tele-
medicina de urgencias o consulta rapi-
da de medicina de familia o pediatria”,
expone. Este afno se espera presentar
un servicio de cribaje y diagnostico te-
lematico en dermatologia, “‘con una
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simple foto y una somera descripcion
de la lesion”.

Salud en la ‘Espaiia vacia’

La despoblacién vy la escasez de recur-
sos sanitarios en la denominada ‘Espa-
fla vacia' es un problema cada vez ma-
yor. La respuesta de las aseguradoras
pasa por el despliegue de amplios cua-
dros médicos y soluciones de telemedi-
cina. “SegurCaixa Adeslas tiene un cua-

dro médico de més de 51.000 profesio-
nales sanitarios; 1.630 centros concer-
tados, incluyendo 207 hospitales pri-
vados; y 188 clinicas dentales. Ademas,
disponemos de 25 centros Adeslas Sa-
lud repartidos por todo el pais. Asimis-
mo, somos un puntal basico en el mu-
tualismo administrativo del pais, que
contribuye al mantenimiento de una
oferta sanitaria privada en zonas con
menor demanda y que, de otra forma,
no podrian subsistir’, resefia Garcia.



o
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Ortiz destaca la renovacion de los
conciertos del mutualismo administra-
tivo por Asisa. “Permitird mantener los
dispositivos asistenciales de la sanidad
privada en algunas zonas en las que el
seguro privado por si solo no tiene su-
ficientes asegurados para garantizar
una actividad rentable”, declara. Ade-
mas, destaca el refuerzo de los servi-
cios de telemedicina a través de ‘Asi-
sa Live’

Francisco Calderdn, director de De-
sarrollo de Negocio de Salud de Map-
fre Espafa, incide en que la compania
tiene una red de més de 3.100 oficinas
por todo el pafs, “incluidas areas rurales
y de baja densidad poblacional”. Ade-
mas, ha reforzado su apuesta por la te-
lemedicina, “muy Util para quienes vi-
ven en localidades con acceso limitado
a centros médicos’, afirma.

Merino indica que Fiatc estd res-
pondiendo al reto de la ‘Espafa vacia’
sosteniendo las estructuras asisten-
ciales existentes y ofreciendo alterna-
tivas en zonas que nunca han tenido
recursos asistenciales gracias a la tele-
medicina.

Aparte de la telemedicina y la aten-
cion no presencial, Jiménez indica que
Axa aborda los retos de la ‘Espana va-
cia a través de la promocion de ha-
bitos saludables y la prevencion, con
campanas de educacion sanitaria y re-
fuerzo en el diagndstico precoz.

Despertar de la salud mental

La salud mental ha dejado de ser un
tabu y esto ha provocado el aumento
de la demanda de servicios al respec-
to. ‘Asisa Live' cuenta con un servicio
de apoyo psicoemocional, ya sea a tra-
vés de su app de chat médico, teléfo-
no o videoconsulta. Ademas, sus poli-
zas incluyen acceso a sesiones presen-
ciales con especialistas para tratar en-
fermedades relacionadas con la salud
mental. También cubren el tratamien-
to de alteraciones psicoldgicas provo-
cadas por acoso escolar, ciberacoso y
violencia de género.

Caser dispone de la plataforma
online ‘Mi Bienestar Emocional, don-
de ofrece consejos para el cuidado
de la mente y las emociones a través

de cursos en directo. Las consultas de
psicologia suponen ya el 40% del total
de las recibidas por su centro médico
de telemedicina.

Los clientes de Segurcaixa Ades-
las tienen acceso a la plataforma de
servicios digitales ‘Adeslas Salud vy
Bienestar, donde se incluye el ser-
vicio de ‘Orientacion Médica’ “En el
caso la salud emocional, los asegura-
dos pueden contactar agilmente con
un especialista por teléfono vy video-
llamada, atendido por un equipo de
psicologos”, explica Garcia.

Mapfre ha incorporado nuevas
coberturas especificas en sus pro-
ductos. “Ademas de incluir la espe-
cialidad de psiquiatria, ofrecemos
tratamientos de psicoterapia breve o
terapia focal”, detalla Calderodn.

Merino destaca que Fiatc ha eli-
minado el copago asociado a la psi-
cologfa, ha aumentado hasta 25 el
numero de sesiones anuales cubier-
tas, ha incluido el internamiento por
trastornos de la conducta alimenta-
ria y ha ampliado a 90 dias la cober-
tura de internamiento.
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Axa también dispone de servi-
cios de psicologia, tanto presencial
como a distancia. Por otro lado, el
grupo publica cada afo un estudio
mundial sobre salud mental, con el
fin de dar visibilidad a este tema vy
sensibilizar a la sociedad.

Respuesta alos ‘baby dreams’

Las entidades son conscientes de los
desafios que suponen los tratamien-
tos de fertilidad y el aumento de ries-
gos en el embarazo. Asi, Mapfre tiene
polizas que incluyen el estudio vy trata-
miento de la esterilidad o infertilidad de
la pareja, contemplando técnicas como
la inseminacion artificial v la fecunda-
cién fin vitro.

El director de Salud de Caser desta-
ca que su entidad ofrece test de criba-
do prenatal no invasivo en embarazos
de riesgo vy reproduccion asistida para
mujeres de hasta 45 afos.

Los productos de cobertura com-
pleta de Fiact también incluyen repro-
duccién asistida, tanto inseminacién ar-
tificial como fecundacion ‘in vitro, una
vez superado el periodo de carencia.
En cuanto al seguimiento del embara-
0, no solo cubre las ecografias, inclu-
yendo la 3D y la morfolégica, sino tam-
bién triple screening/EBA screening,
test de preeclampsia, amniocentesis,
estudio del cariotipo fetal, biopsia corial
y analitica del test prenatal no invasivo.

Segurcaixa Adeslas tiene varias
iniciativas para mejorar el acompa-
Aamiento de las aseguradas durante
el embarazo vy el parto. Y después del
parto, dispone del plan ‘Nifio Sano),
un servicio de coaching neonatal e
infantil, ‘Cartilla de Salud’ o el acce-
so a LactApp.

Axa incluye coberturas de repro-
duccion asistida, seguimiento obstétri-
co personalizado, acompanamiento en
el periodo periparto, atencion psicolo-
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“Ante la despoblacion y la escasez
de recursos sanitarios en la
‘Espana vaciada’ las
aseguradoras responden con
soluciones de telemedicina y
amplios cuadros médicos”

gica y apoyo emocional, prevencién y
educacion en salud reproductiva, etc.
Ademas, los tratamientos de fertilidad
estan cubiertos en reembolso. Y en los
embarazos de riesgo se incluyen multi-
ples novedosas pruebas.

Asisa brinda acceso en condicio-
nes especiales a los tratamientos de
fertilidad del Grupo UR, asi como ac-
ceso en condiciones especiales a la
conservacion de células madre del
cordén umbilical de los hijos en el
banco BioCord.

Mas vale prevenir

Las aseguradoras prestan también es-
pecial atencion a los planes de salud
preventiva. Asisa tiene el ‘Programa In-
tegral Menopausia’ vy el ‘Programa Fa-
milias Primerizas. Ha reforzado asimis-
mo las coberturas de medicina preven-
tiva, dando acceso a programas y prue-
bas de deteccién temprana de enfer-
medades de gran prevalencia.

Axa ofrece un plan de prevencién
que incluye cribados y revisiones perio-
dicas adaptadas a las caracteristicas de
sus clientes, asi como el envio mensual
de informacién sobre programas pre-
ventivos vy articulos relacionados. En-
tre sus programas de diagndstico pre-
coz destacan los de cancer de mama,

glaucoma, cancer de piel o riesgo car-
diovascular.

Fiatc también concede gran impor-
tancia a la prevencion. “Si partimos del
‘Programa de Prevencién General' a
partir de los 45 anos, podemos incor-
porar chequeo urolégico, cardioldgi-
co, test Septina? e incluso una prueba
de esfuerzo. En prevencién ginecolo-
gica, al chequeo hemos anadido el se-
guimiento preventivo del VPH, haya o
no sintomatologia, cada 5 afos. Y en el
entorno pedidtrico, disponemos de un
amplio dispositivo telemético de con-
sultas especializadas diurnas’, detalla
Merino.

Mapfre ofrece diversos programas
de medicina preventiva para reducir el
riesgo de aparicion de enfermedades y
detectar precozmente posibles patolo-
gias.

Através de ‘Adeslas Salud y Bienes-
tar’ la compania ofrece pautas de auto-
cuidado para enfermedades prevalen-
tes, brindando acompanamiento pro-
fesional a los usuarios con patologias
cronicas o en perfil de riesgo. También
cuenta con programas de actividad fisi-
ca, con mas de 300 videos guiados.

Caser lanza comunicaciones a sus
asegurados para prevenir enfermeda-
des como cancer de colon, mama o
piel y diabetes.
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Directora General de la Fundacion IDIS

Un sistema que necesita

Que la sanidad en Espana pasa por
una situacion delicada es practica-
mente un secreto a voces. Lo sa-
ben los profesionales, lo saben los
académicos, la Administracion, vy
hasta los propios pacientes, que
son quienes sufren la situacién. La
presion asistencial es intensa en
todos los niveles del sistema pu-
blico, con largas listas de espera y
con graves problemas de recursos
en la atencion primaria, con una
saturacion que retrasa el acceso al
sistema vy por tanto a los diagnoésti-
cos. A estas circunstancias hay que
anadir nuevos desafios: el enveje-
cimiento poblacional, el aumento
de la cronicidad, la escasez de pro-
fesionales y la necesidad urgen-
te de abordar la transformacion di-
gital con vision estratégica. No es
solo un problema coyuntural, sino
estructural, lo que hace necesaria
la realizacién de reformas para la
sostenibilidad del modelo.

En este escenario, la sanidad
privada juega un papel imprescin-
dible, por la liberacion de carga

que supone en el dmbito asisten-
cial y gue evita el engrosamiento
de las listas de espera en el dmbi-
to publico. El sector asegurador es
pues pieza esencial para garantizar
el acceso agil a la atencién sanita-
ria y para ofrecer soluciones que
complementen al sistema publico.
Son mas de 12 millones de ciuda-
danos (incluyendo los mutualistas)
los que confian en un seguro de
salud. Esta realidad, ademas de ali-
viar la presién sobre el sistema pu-
blico, introduce eficiencia, perso-
nalizacién y capacidad de respues-
ta que el paciente valora de forma
especial.

El seguro de salud crece ano
tras ano; y esta progresion conlle-
va también nuevas responsabilida-
des y capacidad de adaptacion. El
sector asegurador debe ser flexi-
ble y dar respuesta a un pacien-
te mas informado, mas exigente vy
que demanda experiencias de sa-
lud integradas. Por eso, la apues-
ta por la innovacion, la incorpora-
cion de tecnologias como la inte-

ligencia artificial o el big data, v el
desarrollo de servicios preventivos
y de salud digital son ya elementos
diferenciales a los que es preciso
prestar atencion.

En paralelo, la Mediacion de
seguros de salud estd viviendo
una evolucion notable. EI Media-
dor se convierte en un asesor in-
tegral de salud, con un rol funda-
mental en la educacién del cliente
o en la eleccion de productos ajus-
tados a su perfil. Esta transforma-
cion exige formacion continua, ca-
pacidad de andlisis y empatia, asi
como herramientas y habilidades
tecnoldgicas que permitan respon-
der a un entorno mas complejo vy
competitivo.

En definitiva, estamos en un
escenario que requiere vision, dia-
logo y colaboracién. El sector ase-
gurador, junto con sus Mediado-
res, esta llamado no solo a respon-
der, sino a liderar soluciones in-
novadoras que contribuyan a una
atencion sanitaria mas accesible,
personalizada y sostenible.
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convenios y acuerdos

Asisa

Condiciones exclusivas para

Gracias a un acuerdo con el Consejo General, Asisa pone a disposicion de los Mediadores colegiados,
sus empleados y familiares directos una oferta sanitaria con 3 modalidades de aseguramiento: salud,
integral y dental. Cada opcion cuenta con coberturas especificas y condiciones de contratacion adap-

tadas al colectivo.

ASISA SALUD es una péliza de cuadro médico com-
pleto que incluye acceso directo a especialistas, urgen-
cias, medicina general, pediatria, enfermeria, podologia,
psicoterapia, hospitalizacidn, cirugia ambulatoria, trata-
mientos especiales y medicina preventiva, entre otros.
Se contrata con cuestionario de salud, sin copagos y
sin carencias durante los primeros meses. También in-
corpora nuevas coberturas para 2025, como mayor ca-
pital en asistencia en viaje, servicios relacionados con
conservacion de células madre, atencién especializada
en menopausia y orientacion social.

ASISA INTEGRAL 180M combina el cuadro médico
con la modalidad de reembolso. Permite acudir a cual-
quier profesional o centro en Espafia o en el extranje-
ro, con reembolso del 90% vy 80%, respectivamente,
hasta un méximo anual de 180.000 euros. Ofrece las
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mismas coberturas asistenciales que el seguro de sa-
lud, ademaés de las mejoras incluidas para 2025.

ASISA DENTAL ofrece atencion bucodental sin cues-
tionario de salud ni carencias, con acceso a clinicas
dentales de la aseguradora y cobertura en diagndstico,
prevencién, ortodoncia, proétesis, cirugia, implantolo-
gia, entre otras especialidades. Incluye hasta 27 ser-
vicios gratuitos desde el primer dia y cobertura para
menores de 8 afnos sin coste adicional cuando estén
incluidos en la pdliza de sus progenitores.

Ademaés, los asegurados pueden gestionar su relacion
con la entidad a través de la nueva version de la App
de Asisa, que permite buscar centros médicos, autori-
zar pruebas, consultar citas, pélizas y recibos, o contac-
tar con un médico virtual.
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(1) Promocién vélida hasta el 15 de julio de 2025. Seguros que entran en la promocién: ASISA Ya, ASISA ESEI'\ICIE
ASISA Reembolso 180.000, ASISA Reembolso 240.000, ASISA Esencial Mutualistas, ASISA Completa Mutualist:
ASISA Integral Pymes, ASISA Dental, ASISA Dental Familiar, ASISA Dental Mutualistas, ASISA Dental Familiar S, ASISA Dental Pymes, ASIS
Tranquilidad Proteccion Hipoteca, Asisa Vida Accidentes Senior, ASISA Accidentes Plus Tipo Il, ASISA Accidentes Pecial, ASISA Travel and You
Travel Study, ASISA Travel Welcome, ASISA Mascotas y OCASO Asistencia Familiar Plena. Promocion no valida'en 1biza’y Menorca. Mas informacidn
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npleta +, ASISA Completa ++, ASISA Reembolso 100.000,
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Travel and Cruise, ASISA Travel Unlimited 60, ASISA
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